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The objective of this thesis was to gather information for the proper accounting of network mar-
keting business but also for a possible future accounting manual. The purpose of this thesis is 
to increase awareness of issues related to accounting among the network marketers, thus 
helping to facilitate their work. 
 
The empirical part of this thesis was carried out as a qualitative desk research. The theoretical 
part was composed of accounting-related legislation, as well as literature about entrepreneur-
ship, accounting, taxes, and network marketing. Content analysis was used as a method for 
the literature review. As a pilot study quantitative survey and qualitative theme interviews 
among network marketers were carried out. The collected data were analyzed utilizing typical 
data analysis methods.  
 
The questionnaire was answered by 65 persons. Over half of them were in possession of a 
Finnish business ID (Y-tunnus). 24 % of the respondents replied that they manage their ac-
counting themselves, and 38 % said that they outsource accountant tasks. 14 % of the re-
spondents reported their former studies in the field of accounting and 9 % of respondents re-
ported the accounting challenging. 
 
The qualitative theme interview was held with twelve persons. The interviewees were clearly 
divided into two groups: part-time and full-time network marketers. Seven interviewees were 
working full-time and five part-time in the network marketing. According to this study the level of 
activity in network marketing was in direct proportion to the size of the group and the quality of 
earnings. The majority (88 %) of the full-time networkers used an external accountant for their 
business. All of the twelve interviewees were of the opinion that an accounting guidebook es-
pecially for the network marketers would be required. 
 
The literature review revealed that network marketing is somewhat different from the traditional 
entrepreneurship, which in practice is best seen in the structure of the company's revenues and 
expenses, and hence in the account scheme. Network marketing business is, however, to fol-
low the same law as any other business activities.  
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Opinnäytetyöni aihe ”Verkostomarkkinoinnin kirjanpito” syntyi omasta ja tun-
temieni verkostomarkkinoijien tarpeesta saada vastauksia tiettyihin kirjanpitoa 
koskeviin kysymyksiin. Koska toimin itse sivutoimisena verkostomarkkinoijana, 
ei työlläni ole ulkopuolista toimeksiantajaa. Teen itse kirjanpitoni ja koin tar-
peelliseksi kehittää kirjanpitoani vastaamaan mahdollisimman hyvin verkos-
tomarkkinoinnin tarpeita. Keskustellessani muiden verkostomarkkinointia har-
joittavien henkilöiden kanssa minulle syntyi käsitys, että heistä moni kokee kir-
janpidon haasteelliseksi. Koska verkostomarkkinointiin voi liittyä millä tahansa 
koulutustaustalla, ei verkostomarkkinoijalla aina ole riittävää tietoisuutta kir-
janpidon velvoitteista. Opinnäytetyön tekeminen tästä aiheesta tuntui hyvin 
käytännölliseltä tavalta koota tarvittavaa tietoa niin itselle kuin muillekin ver-
kostomarkkinoinnissa toimiville. Lisäksi mielessäni häämötti mahdollinen tule-
va verkostomarkkinoinnin kirjanpito-opas, jonka voisin tehdä opinnäytetyön ai-
kana keräämieni tietojen ja käytännön työstä saamani kokemuksen avulla.  
Suomessa toimii useita verkostomarkkinointiyrityksiä. Yhä useampi yksityinen 
ihminen tai yritys tekee sopimuksen verkostomarkkinointiyrityksen kanssa 
toimiakseen niin sanottuna itsenäisenä jälleenmyyjänä. Osalla heistä on motii-
vina se, että he voivat ostaa laadukkaita tuotteita edullisemmin, kun taas osal-
la ovat kannustimena lisätulot tai kenties jopa uusi ura. Lähes jokainen on jos-
kus hankkinut tuotteita itsenäisen jälleenmyyjän kautta tai tuntee henkilöitä, 
jotka ovat mukana verkostomarkkinoinnissa. Verkostomarkkinointia tekevät 
tavalliset ihmiset mitä erilaisimmista ammateista ja ikäryhmistä, sukupuoleen 
tai kansallisuuteen katsomatta.  
Elinkeinotoiminnan, siis myös verkostomarkkinoinnista saatujen lisätulojen ve-
rotus, perustuu kirjanpitoon, jonka luotettavuudella on tärkeä merkitys paitsi 
kirjanpitolainsäädännön näkökulmasta myös verotuksen kannalta. Vain hyvän 
kirjanpitotavan mukainen tilinpäätös kelpaa verotuksen pohjaksi. Huonosti ja 
puutteellisesti hoidettu juokseva kirjanpito on usein perustana tilinpäätöksen 
oikeellisuuden epäilyille. (Leppiniemi & Leppiniemi 2010, 49.)  
Kirjanpidon tekeminen on monille verkostomarkkinointiyrittäjille haasteellista, 
mutta sen ulkoistaminen ammattilaisen tehtäväksi ei ole vähäisellä liikevaih-
dolla kannattavaa. Lisäksi erityisesti verkostomarkkinointiyrittäjille suunnattuja 
suomenkielisiä talouskirjoja on vaikea löytää. Tässä opinnäytetyössäkin läh-
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teenä oleva Jolangin Verkostomarkkinoinnin taloushallinto on kirjoitettu vuon-
na 1999. 
1.1 Tavoite ja tarkoitus 
Nykyisessä taloustilanteessa voi verkostomarkkinoinnista saatava lisätulo olla 
monille tärkeä kuukausittainen tulonlähde. Useat siirtyvät sivutoimisesta yrittä-
jyydestä päätoimisiksi yrittäjiksi, mikäli toiminta kasvaa säännöllisesti. On tun-
nettu tosiasia, että yrittäjyys on yksi yhteiskuntamme tukipilareista. Yrittäjyys 
tuo kuitenkin mukanaan kirjanpitovelvollisuuden (Kirjanpitolaki 1. §), ja on yh-
teiskunnallisestikin tärkeää, että yrittäjän kirjanpito tehdään oikein. Kirjanpito-
velvollisen on huolehdittava kirjanpitonsa ja tilinpäätöksensä oikeellisuudesta. 
Yrittäjänä on tärkeää toimia oikein ja yhteiskunnan sääntöjen mukaisesti.  
Tämän opinnäytetyön tavoitteena on lisätä kirjanpitoon liittyvien asioiden tun-
temusta verkostomarkkinoijien keskuudessa, jotta heillä olisi paremmat edelly-
tykset suoriutua lain sanelemasta kirjanpitovelvollisuudestaan ja että kirjanpito 
tehtäisiin oikein. Opinnäytetyön tarkoituksena on kartoittaa verkostomarkkinoi-
jan profiilia ja verkostomarkkinoijien kirjanpidon nykytilaa sekä koota yhteen 
verkostomarkkinoijan kirjanpitoa varten tarvittavat tärkeimmät tiedot, joita voi-
daan käyttää sellaisenaan tai myöhemmin jalostaa verkostomarkkinoinnin kir-
janpito-oppaaksi.  
1.2 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymys 
Tässä opinnäytetyössä selvitetään verkostomarkkinoijan profiili ja verkosto-
markkinoinnin kirjanpidon nykytila eli millainen on tyypillinen verkostomarkki-
noija ja kuinka hän selviytyy kirjanpidostaan. Opinnäytetyössä selvitetään 
myös, mitä tärkeitä seikkoja verkostomarkkinoijan tulisi tietää kirjanpidosta 
suoriutuakseen siitä mahdollisimman hyvin ja lain vaatimalla tavalla riippumat-
ta siitä, tekeekö kirjanpidon verkostomarkkinoija itse vai kirjanpitäjä.   
1.3 Työvaiheet 
Opinnäytetyöni esitutkimuksessa keräsin tutkimusaineistoa verkostomarkki-
noinnissa toimivilta henkilöiltä kvantitatiivisen lomakekyselyn ja kvalitatiivisen 
teemahaastattelun avulla. Verkostomarkkinoijan profiili koostui tutkimukses-
sani lähinnä verkostomarkkinointitoiminnan laajuudesta ja ajallisesta kestosta. 
Toiminnan laajuudesta kertoivat muun muassa tiimin koko, tulojen ja kulujen 
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luonne sekä se, toimiko verkostomarkkinoija yrittäjämäisesti (Y-tunnus) ja oli-
ko hän arvonlisäverovelvollinen. Kirjanpidosta suoriutumisesta kertoi se, kuin-
ka haastavaksi informantit kokivat kirjanpidon, mitkä kirjanpitoon liittyvät asiat 
herättivät eniten kysymyksiä ja epävarmuutta ja mihin he erityisesti kokivat 
tarvitsevansa ohjeistusta. Aineistojen analyysit toteutin aineistoille tyypillisin 
analyysimenetelmin. Esitutkimus nosti esiin tarpeita, joihin pureuduin työn 
seuraavassa vaiheessa eli kvalitatiivisessa dokumenttianalyysissä.  
1.4 Rajaukset 
Opinnäytetyön tekemiseen annettu aika, opinnäytetyön aihe ja tehtävä huomi-
oiden oli tarkoituksenmukaista kerätä opinnäytetyöhön vain oleelliset tiedot 
verkostomarkkinoijan, eli yleensä yhden hengen pienyrityksen, oikeellisen kir-
janpidon tekemiseen. Tein tutkimustyöni yksinomaan verkostomarkkinointia 
harjoittavan toiminimen tai luonnollisen henkilön perspektiivistä oletuksella, 
ettei verkostomarkkinoijalla ole vakituista palkattua henkilöstöä eikä vuokrattu-
ja toimitiloja. Opinnäytetyöhöni ei sisälly varsinaista käytännön opasta tai oh-
jekirjaa, mutta se voi toimia mahdollisen tulevan oppaan perustana. Työni pyr-
kii käsittelemään asioita yleisesti verkostomarkkinoinnin näkökulmasta taker-
tumatta erityisesti mihinkään verkostomarkkinointiyritykseen. Opinnäytetyös-
säni ei pureuduttu syvällisemmin liiketapahtumien kirjauskäytäntöihin eikä mi-
hinkään kirjanpidon tai verotuksen erityisalueeseen.  
1.5 Keskeiset käsitteet 
Verkostomarkkinointiyritykset ovat usein monikansallisia yrityksiä, joiden 
kanssa verkostomarkkinoija on sopimussuhteessa. Leppälän (1995, 6) mu-
kaan verkostomarkkinointiyritys eli pääyritys on yritys, joka valmistaa tuotetta 
tai palvelua ja käyttää sen jakelukanavana verkostomarkkinointia. Verkosto-
markkinoija on sivu- tai päätoiminen liiketoiminnan harjoittaja, joka voi toimia 
juridisena tai luonnollisena henkilönä. Verkostomarkkinointi on yksi suora-
markkinoinnin muodoista. Suoramyynti tarkoittaa Jolangin (1999, 12) mu-
kaan, että fyysinen henkilö myy tuotteita tai palveluja suoraan asiakkaalle il-
man kivijalkamyymälää tai muuta varsinaista myyntipaikkaa. Verkostoija on 
Jolangin (1999, 14) mukaan synonyymi verkostomarkkinoijalle. Verkosto-
markkinoijalla ei ole työsopimusta, vaan hän on sopimussuhteessa pääyrityk-
sen kanssa. Verkostomarkkinoija käyttää itse tuotteita tai palveluita sekä 
markkinoi ja vähittäismyy niitä asiakkailleen. Verkostomarkkinoijaksi pääsee 
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ainoastaan jo ennestään sopimussuhteessa olevan henkilön suosituksesta. 
(Jolanki 1999, 14; Leppälä 1995, 7.) 
Sponsoriksi kutsutaan henkilöä, joka suosittelee ja liittää muita henkilöitä 
mukaan verkostomarkkinointiin. Hän esittelee potentiaalisille henkilöille toimin-
taa ja auttaa uutta henkilöä esimerkiksi liittymiseen liittyvissä hallinnollisissa 
töissä. Hyvä sponsori on aloittavan verkostoijan arvokas tukihenkilö, joka 
saattaa pysyä rinnalla vuosikausia. Ylälinjalla tarkoitetaan omaa sponsoria ja 
kaikkia hänen yläpuolellaan olevia henkilöitä. Alalinjalla tarkoitetaan mahdol-
lisia itse rekrytoituja uusia verkostoijia, joita voi olla jopa useita satoja. (Jolanki 
1999, 14–15; Leppälä 1995, 7–8.) Auttamispalkkioiksi kutsutaan niitä tuloja, 
joita verkostoija saa pääyritykseltä. Auttamispalkkioita voidaan maksaa raha-
na tai hyödykkeinä yrityksestä riippuen. Synonyymejä auttamispalkkioille ovat 
bonukset, royaltit, provisiot ja koulutuspalkkiot. Hyvin menestyneellä verkostoi-
jalla auttamispalkkiot muodostavat suurimman osan tuloista. (Jolanki 1999, 
15.) 
Kirjanpidon peruskäsitteitä ovat tilikausi, liiketapahtumat ja tilit. Tilikausi on 
yleensä 12 kuukauden pituinen kausi, jolta yrityksen tulos selvitetään. Ainoas-
taan silloin, kun liiketoiminta aloitetaan tai lopetetaan, voi sen pituus olla alle 
tai yli 12 kuukautta, kuitenkin maksimissaan 18 kuukautta. Liiketapahtumat 
kirjataan kirjanpidon tileille, jotka saavat nimensä niillä käsiteltävien asioiden 
mukaan. Tyypillisiä liiketapahtumia ovat myynti, osto, palkanmaksu, lainan-
nosto, lainanmaksu ja vuokranmaksu. Liiketapahtumasta syntyy aina tosite, 
jonka on oltava maksun välittäneen rahalaitoksen tai maksun saajan antama. 
(Tomperi 2007, 13, 15; Viitala 2006, 31.)  
Arvonlisävero on välillinen vero, jonka kuluttaja maksaa tuotteita tai palvelui-
ta ostaessaan elinkeinonharjoittajalle. Elinkeinon harjoittaja puolestaan tilittää 
ostojen ja myynnin välisen arvonlisäveron valtiolle. Lähes kaikki kotimaassa 
kulutetut tavarat ja palvelut kuuluvat arvonlisäveron piiriin. Arvonlisäveron tili-
tys verovirastoon tapahtuu keskimäärin kahden kuukauden kuluttua myynnis-
tä. (Kotro 2007, 33; Tomperi 2007, 54.) 
Y-tunnus on yhtenäinen tunniste, joka yksilöi yrityksen Patentti- ja rekisteri-
hallituksen ja Verohallituksen ylläpitämään yritys- ja yhteisötietojärjestelmään, 
johon elinkeinotoimintaa harjoittava luonnollinen henkilö (kuten myös muut yri-
tysmuodot) rekisteröidään. Tunnuksen lisäksi järjestelmään tallennetaan yrit-
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täjän ilmoituksen perusteella tieto siitä, millä nimellä yritystoimintaa harjoite-
taan, yritysmuoto, kotipaikka tai kunta, sekä posti- ja käyntiosoite ja muut yh-
teystiedot. Luonnollisen henkilön nimi ja henkilötunnus rekisteröidään vain jos 
yrityksellä ei ole rekisteröityä toiminimeä toimintaansa varten. (Yritys- ja yhtei-
sötietolaki 1., 3. ja 4. §.) 
Yritys- ja yhteisötietojärjestelmän rekisterissä on lisäksi muun muassa 
toimialaa tai toiminnan laatua koskevaa tietoa sekä merkintöjä erilaisiin muihin 
rekistereihin, kuten ennakkoperintä- ja työnantajarekisteriin kuulumisesta. 
Luonnollisen henkilön yritys- ja yhteisötunnus eli Y-tunnus on pysyvä silloin-
kin, kun yrittäjä luopuu yritystoiminnastaan ja aloittaa myöhemmin uudestaan 
joko samalla tai eri toimialalla. Tunnusta ei koskaan voida luovuttaa toiselle 
henkilölle eikä sitä voida siirtää muuhun yritysmuotoon. (Yritys- ja yhteisötieto-
laki 4., 5. ja 6. §.)  
 
2 VERKOSTOMARKKINOINTI JA YRITTÄJYYS 
Synonyymi verkostomarkkinoinnille (Network Marketing) on monitasomarkki-
nointi (Multi Level Marketing, MLM). Suomessa puhutaan kuitenkin useimmi-
ten verkostomarkkinoinnista. Alkujaan USA:sta Suomeen tulleen verkosto-
markkinoinnin (Network Marketing) katsotaan Jolangin (1999) mukaan alka-
neen jo toisen maailmansodan aikana, jolloin amerikkalainen kemisti Carl 
Rehnborg keksi kehittämilleen ravintoaineille uuden jakelukanavan: hän alkoi 
myymään tuotteitansa jälleenmyyjien kautta. Palkkioksi työstään jälleenmyyjät 
saivat Rehnborgilta rahallista korvausta ja saattoivat lisäksi rekrytoida tiimiinsä 
uusia jälleenmyyjiä, jotka he itse kouluttivat ja joiden myynnistä he saivat 
osuuden. Sama markkinointimalli toimii vielä tänäkin päivänä. (Jolanki 1999, 
11, 14.) 
Robbins (2013, 20) kuvaa verkostomarkkinointia yksinkertaisena liiketoiminta-
na, johon ei tarvita erityisiä tutkintoja, työntekijöitä tai kivijalkamyymälää. Hä-
nen mukaansa verkostomarkkinointi on älykästä, skaalautuvaa liiketoimintaa. 
Suoramarkkinoinnin liiketoimintamalli on sadassa vuodessa osoittautunut va-
kaaksi. Verkostomarkkinointi on kuitenkin kovaa työtä, jossa ne menestyvät, 
jotka ovat valmiita kehittymään, ottamaan mallia kokeneemmilta ja ennen 
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kaikkea valmiita tekemään töitä menestyksensä eteen. (Johnson 2015, 60; 
Poe 2012, 125; Rekola 2015, 85; Robbins 2013, 13, 20.) 
Verkostomarkkinoinnin aloittaminen on Yarnellin ja Yarnellin (1998, XVII) sekä 
Robbinsin (2013, 20) mukaan riskitöntä ja aloitusmaksut ovat yleensä pieniä. 
Niiden suuruus on keskimäärin 200–300 dollaria. Ala perustuu tuotteiden ja 
palvelujen suositteluun ja jakelu tapahtuu suoraan valmistajalta kuluttajalle, 
jolloin välissä olevat tahot jäävät pois. Näin voidaan maksaa verkostomarkki-
noijalle suurempia palkkioita. (Mp.) 
Kalenchin (1994, 5–8) mukaan verkostomarkkinointi liiketoimintana tarjoaa 
vapautta. Verkostomarkkinointiliiketoimintaa tekevä henkilö voi itse valita, ke-
nen kanssa työskentelee, mitä yhtiötä haluaa edustaa, mitä palveluja tai tuot-
teita myy ja millä tavoin hän työnsä organisoi. Hän valitsee myös itse, tekeekö 
hän työtään ihmisten kanssa kasvotusten, postin välityksellä, puhelimitse, 
pienryhmissä vai isommissa ihmisjoukoissa. Yrittäjä itse päättää, koska kyse 
on hänen omasta liiketoiminnastaan. Verkostomarkkinointiyhtiö, jonka kanssa 
yrittäjällä on sopimus, huolehtii maksutta useimmista hallinnollisista töistä, eri-
laisista raporteista, tietojen käsittelystä, tuotekehityksestä sekä kaikista tuo-
tannon, pakkaamisen ja markkinoinnin toiminnoista. Yhtiö huolehtii myös 
myyntimateriaaleista, kuljetuksista sekä varastoinnista. Yhtiö hoitaa palkkiojär-
jestelmän suunnittelun ja ylläpidon, jolloin verkostomarkkinointiyrittäjä voi kes-
kittyä omaan liiketoimintaansa. (Mp.) 
Karvinen (1997, 14) toteaa verkostomarkkinoissa maksettavien palkkioiden 
perustuvan todellisiin tuotteisiin tai palveluihin, joilla on markkina-arvoa ja ky-
syntää. Yarnellin ja Yarnellin (1998, 50, 254) mukaan tulot kasvavat suuriksi 
ainoastaan tiimiä kasvattamalla. Jolanki (1999, 15) mainitsee kirjassaan aut-
tamispalkkiot, joilla tarkoitetaan erilaisia raha- tai tavarasuorituksia, joita yri-
tykset palauttavat verkostomarkkinoijille. Auttamispalkkioista käytetään yrityk-
sestä riippuen erilaisia nimityksiä, kuten bonukset, royaltit, provisiot tai koulu-
tuspalkkiot. Auttamispalkkiot nousevat yleensä suhteessa siihen, miten hyvin 
verkostomarkkinoija on onnistunut myötävaikuttamaan alalinjansa menestyk-
seen. Yarnell ja Yarnell (1998, 50) toteavat verkostomarkkinoinnin poikkeavan 
perinteisistä työllistymismahdollisuuksista siinä, että verkostomarkkinoijia pal-




Verkostomarkkinointi sekoitetaan joskus virheellisesti laittomiin ketjukirjeisiin 
ja pyramidiorganisaatioihin, joita Suomessakin on toiminut. Erot laittomien 
systeemeiden ja laillisten yritysten välillä ovat kuitenkin selvät. Laittomien sys-
teemien tunnistaminen on yleensä helppoa: niissä ei esimerkiksi tarjota uudel-
le jäsenelle liittymismaksun vastineeksi sen arvosta tuotteita tai palveluja, tai 
yrityksellä ei edes ole tuotteita tai palveluja olemassa. Ongelmallisia ovat 
myös sellaiset yritykset, jotka lupaavat nopeata rikastumista tai painostavat 
verkostomarkkinoijaa ostamaan isoja määriä tuotteita varastoon. Lailliset 
pääyritykset eivät aseta verkostoijilleen raskaita ostovelvoitteita ja ne myös 
maksavat 90 % ostetuista tuotteista takaisin, mikäli verkostoija päättää lopet-
taa toimintansa. (Leppälä 1995, 6; Poe 2012, 125.)  
Viitalan ja Jylhän (2011, 12–13, 23) mukaan yrittäjyys on elintärkeää yhteis-
kunnan hyvinvoinnille koko maailmassa, ja se on tutkimusten mukaan lisään-
tynyt koko Euroopassa. Pienten ja keskisuurten yritysten osuus on yli 99 % 
kaikista yrityksistä, ja ne työllistävät noin 70 % työvoimasta. Yksinyrittäminen 
on arvokasta ja yrittäjälle itselleen tärkeä työllistymisen keino. Verkostomark-
kinointi on taloudellisesta tilanteesta huolimatta niin yleismaailmallisesti kuin 
Suomessakin nopeasti kasvava ala. Verkostomarkkinointi paitsi työllistää siinä 
toimivan yrittäjän, myös mahdollistaa hänelle työskentelyn kotoa käsin. Ver-
kostomarkkinoinnin etuna on, että siihen voi liittyä ensin riskittömästi palkka-
työn rinnalla kasvattaen pikkuhiljaa yritystoimintaansa työn ohella. (Mp.) 
Viitalan ja Jylhän (2011, 40) mukaan yrittäjällä tarkoitetaan perinteisesti uuden 
yrityksen perustajaa, omistajaa ja johtajaa eli henkilöä tai henkilöitä, jotka 
käyttävät omistajan valtaa ja kantavat vastuun yrityksessä. Yrittäjän tehtäviä 
ovat suunnittelu, organisointi, johtaminen ja valvonta. Suunnitteluun kuuluu ta-
voitteiden asettaminen ja niiden tavoittamiseksi tarvittavien toimenpiteiden 
määrittely. Jotta suunnitelmat voidaan toteuttaa, tarvitaan edellytykset, väli-
neet ja henkilöstö. Toisin sanoen rakennetaan organisaatio ja ohjataan ja 
kannustetaan siinä toimivia ihmisiä. (Mp.) 
Omien havaintojeni mukaan isompaa tiimiä rakentavalta verkostomarkkinoijal-
ta vaaditaan hyviä johtamiskykyjä, ja hänen on suotavaa olla tietoinen verkos-
tossaan tapahtuvista asioista. Hänellä ei kuitenkaan ole määräysvaltaa alalin-
jaansa vaan hän toimii enemmänkin tiiminsä tukena ja valmentajanomaisena 
johtajana. Vaikka verkostomarkkinointiyrittäjällä on valmis struktuuri, jossa hän 
13 
 
voi hyvin vapaasti ja itsenäisesti toimia, on hänen itse suunniteltava ja organi-
soitava käytännön työnsä.  
Havaintojeni mukaan verkostomarkkinoijat harjoittavat toimintaansa yleensä 
kotoa käsin ilman erillisiä toimitiloja. Elinkeinolain (5. §.) mukaan luonnollisen 
henkilön harjoittamasta elinkeinotoiminnasta ilman muita apulaisia kuin avio-
puolisoa tai suoraan etenevää polvea olevia vajaavaltaisia jälkeläisiä, ja siinä 
liikehuoneistoa, konttoria tai erityistä myyntipaikkaa pitämättä on sallittu ilman 
eri ilmoitusta tai lupaa. Toiminimeä ei siis ainakaan aluksi välttämättä tarvita. 
Kukkosen ja Waldenin (2011, 18–19) mukaan toiminimen rekisteröinti liiketoi-
mintaa varten voi kuitenkin olla hyödyllistä. Yksityinen liike ei ole erillinen oi-
keushenkilö, vaan siinä on kyse yksittäisen henkilön, yrittäjän tai yrittäjäpuoli-
soiden toiminnasta. (Mp.) 
Yksityisenä elinkeinonharjoittajana eli toiminimellä toimiminen on ammatti- ja 
elinkeinotoiminnan pelkistetyin keino. Varsinkin toiminnan alkuvaiheessa 
luonnollisin yritysmuoto verkostomarkkinoinnin harjoittajalle on toiminimi. Toi-
minimellä toimiva yrittäjä vastaa kaikista tekemistään sitoumuksista sekä yri-
tykseen kuuluvalla että henkilökohtaisella omaisuudellaan. Päätöksenteko 
kuuluu yrittäjälle itselleen, mutta vastaavasti myös vastuu, voitto ja koko yri-
tyksen omaisuus. (Jolanki 1999, 19; Viitala & Jylhä 2011, 66.)  
Suoramyynti on Rekolan (2015, 93) mukaan paras mahdollinen keino kokeilla 
yrittäjyyttä, koska kulut ja riskit ovat pienet. Suoramyynnissä yrittäjä saa usein 
käyttöönsä kokonaisen koulutusjärjestelmän, jossa opitaan hyödyllisiä tietoja 
yrittäjyyteen ja koko elämään liittyen. Näitä ovat esimerkiksi ihmissuhde- ja 




Yritystoiminnan pitäminen erillään yksityistaloudesta ja muista tulolähteistä on 
eräs kirjanpidon tärkeimmistä tehtävistä. Kirjanpitoa tarvitaan myös tuloksen 
sekä investointien ja rahoituksen suunnitteluun ja budjettien toteutumisen seu-
rantaan. Kirjanpidon avulla selvitetään yrityksen jakokelpoisten voittovarojen 
määrä. Lisäksi kirjanpidon tehtävänä on antaa yrityksestä tietoa mahdollisille 
rahoittajille ja muille sidosryhmille. Työnantajan ilmoitukset verottajalle ja va-
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kuutusyhtiölle perustuvat kirjanpitoon, kuten myös arvonlisävero- ja muut vas-
taavat ilmoitukset. Myös tuloverotus perustuu kirjanpitoon. (Viitala 2006, 29, 
31; Yleisohje arvonlisäveron kirjaamisesta 2008.) 
Lähtökohtaisesti jokainen liike- tai ammattitoimintaa harjoittava on toiminnas-
taan kirjanpitovelvollinen. Kirjanpito on tehtävä kahdenkertaisena ja siinä on 
noudatettava niin sanottua hyvää kirjanpitotapaa. Tilikauden pituus on kirjanpi-
tolaissa säädetty 12 kuukaudeksi. Ainoastaan toiminnan aloitus- tai lopetus-
vaiheessa se voi olla lyhyempi tai pidempi. Tilikausi ei kuitenkaan saa ylittää 
18 kuukautta. (Kirjanpitolaki 1. luku 1.–4.§; Verohallinto 2011a.) 
Jolangin (1999, 69) mukaan verkostomarkkinoija voi olla ammatinharjoittaja 
varsinkin vähäisellä liiketoiminnalla. Kirjanpitolain (7. luku 1. §) mukaan am-
matinharjoittaja ei ole velvollinen pitämään kahdenkertaista kirjanpitoa. Hänen 
tulee silti kirjanpidossaan noudattaa soveltuvin osin kirjanpitolain muita sään-
nöksiä. Ammatinharjoittajan tulee merkitä kirjanpitoonsa liiketapahtumina 
maksetut menot, korot ja verot sekä liiketoiminnasta syntyneet tulot ja tavaroi-
den ja palvelujen oma käyttö. (Kirjanpitolaki 7. luku 1.–2. §.)  
3.1 Tilit 
Kahdenkertaisella kirjanpidolla tarkoitetaan sitä, että liiketapahtumat kirjataan 
kirjanpidossa aina kahdelle tilille. Toisen tilin kirjaus tapahtuu debet-puolelle ja 
toisen credit-puolelle. (Tomperi 2007, 15.) Kirjanpitoon on merkittävä liiketa-
pahtumina kaikki liiketoimintaan kuuluvat menot, tulot ja rahoitustapahtumat. 
Lisäksi on kirjattava edellä mainittujen mahdolliset oikaisu- ja siirtoerät. (Kir-
janpitolaki 2. luku 1. §.)  
Kirjanpitoa varten perustetaan kirjanpitotilit, jotka on selkeästi eritelty tililuette-
lossa. Toiminnassa syntyvät liiketapahtumat kirjataan omille kirjanpitotileilleen. 
Kirjanpitotilin on pysyttävä sisällöltään samana. Poikkeuksena tähän ovat toi-
minnan kehityksen kautta tapahtuvat tililuettelon muutokset tai muut erityiset 
syyt. (Kirjanpitolaki 2. luku 2. §.) 
Kahdenkertaisen kirjanpidon tili on kaksipuolinen laskelma, jonka avulla seu-
rataan menojen, tulojen ja rahoituserien muutoksia. Toiselle puolelle tiliä kirja-
taan tiliin kohdistuvan asian lisäykset ja toiseen sen vähennykset. Tilit nime-
tään niillä käsiteltävien asioiden mukaan. Tiliä kuvataan usein T:n muotoisella 
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tiliristikolla, jonka vasenta puolta kutsutaan debetiksi ja oikeaa creditiksi (kuva 
1). (Tomperi 2007, 15.) 
debet kredit 100 100
per an
per pankkitili 100 €
an myyntisaamiset 100 €
Pankkitili MyyntisaamisetTilin nimi
 
Kuva 1. Tiliristikko 
Kuvan 1 keskellä on kuvattu Pankkitili ja oikealla Myyntisaamiset -tili. Kuvan 
esimerkissä asiakas on maksanut aiemmasta ostoksesta syntyneen sadan 
euron velkansa pankkitilille, jolloin Myyntisaamiset -tililtä vähennetään sama 
summa. Liiketapahtuma näkyy Pankkitilillä debit -puolella ja Myyntisaamiset -
tilillä credit -puolella. Jolangin (1999, 71) mukaan verkostomarkkinoija tulee 
varsinkin toiminnan alkuvaiheessa toimeen hyvin pienellä lukumäärällä kirjan-
pitotilejä.  
Verkostomarkkinoinnissa tulot muodostuvat tuotemyynnistä ja auttamispalkki-
oista. Menestyvällä verkostomarkkinoijalla suurin osa tuloista syntyy oman 
alalinjan eli verkoston auttamispalkkioista. Verkostosta saatavat auttamispalk-
kiot ovat arvonlisäverovelvollisia yleisen verokannan mukaisesti. Jokaiselle 
arvonlisäveroprosentille olisi varattava oma myyntitilinsä. Myös auttamispalk-
kiot voidaan lajitella omille tileilleen esimerkiksi ALV-prosentin tai auttamis-
palkkion luonteen mukaisesti. (Jolanki 1999, 72.) 
Yrityksen kaikki liiketapahtumat eli tulot, menot ja rahoitustapahtumat kirjataan 
kirjaussääntöjen mukaisesti. Tomperin (2007, 18) mukaan kirjanpidon tilit jae-
taan liiketapahtumatyypeittäin tiliryhmiin, joita ovat seuraavat: 
1. Rahoitustilit 
a. Raha- ja saatavatilit (rahoitusomaisuuden tilit) 






Raha- ja saatavatileillä seurataan nimensä mukaisesti rahojen ja saatavien 
muutoksia ja määrää tilikauden aikana. Tavallisimpia raha- ja saatavatilejä 
ovat kassatili, sekkitili ja muut pankkitilit sekä myyntisaamistili. Myyntisaamisia 
syntyy, kun asiakkaalle toimitetaan tuotteita ja tuotteiden mukana lasku. Jos 
asiakas palauttaa tuotteita, vastaava summa vähennetään myyntisaamisista. 
Pääomatilit kertovat yrityksen oman pääoman ja vieraan pääoman eli velkojen 
määrän. Yleisimmät pääomatilit ovat vieraan pääoman tilit Lainatili ja Ostovel-
katili. Omaa pääomaa seurataan vastaavan nimisellä tilillä Oma pääoma. Os-
tovelkatilillä näkyvät hankinnoista seuranneet ostovelat eli maksamattomat os-
tolaskut. (Tomperi 2007, 18–20.) 
Menotileille kirjataan tuotannontekijöiden hankinnasta aiheutuneet kulut. Me-
notilejä ovat esimerkiksi Kalusto, Markkinointikulut ja Korkomenot. Tyypillisiä 
tulotilejä ovat muun muassa Myyntitulot ja Korkotulot. Tilinpäätöstilejä Tulostili 
ja Tasetili tarvitaan tilikauden lopussa tilinpäätöksessä. Tulostilin avulla selvi-
tetään tilikauden aikana kertynyt tulos, joka voi olla voittoa tai tappiota. Taseti-
lillä näkyvät muun muassa kaikkien raha- ja saatavatilien sekä pääomatilien 
saldot tilikauden lopussa. (Tomperi 2009, 23–30.) 
3.2 Kirjaukset 
Kirjanpidon kirjaukset tehdään joko suorite- tai maksuperusteisesti. Suoritepe-
rusteinen kirjaaminen tehdään menojen kohdalla siinä vaiheessa, kun tuotan-
nontekijä, esimerkiksi tavaratilaus otetaan vastaan eli kun ostettu tavara saa-
puu verkostomarkkinoijalle. Tulojen kohdalla taas kirjaus tapahtuu silloin, kun 
suorite eli tavara vaihtaa omistajaa eli kun se luovutetaan ostajalle. Maksupe-
rusteisessa kirjaamisessa käytäntö on toinen: menot ja tulot kirjataan aina 
maksun ajankohtana. Maksuperusteisen kirjanpidon heikko kohta on, etteivät 
osto- ja myyntivelat selviä kirjanpidosta, jolloin ne on muutoin pidettävä hel-
posti selvitettävissä. (Kirjanpitolaki 2. luku 3. §.) 
Jokaisesta liiketapahtumasta syntyy tositteita. Yrityksen juokseva kirjanpito 
tehdään tositteiden perusteella, joten niiden luotettavuus on taloushallinnon 
oikeellisuuden ja luotettavuuden perusta. Tositteen sisällöllä on myös erilaisia 
oikeudellisia merkityksiä muun muassa arvonlisäverotukseen, verotukseen, 
kirjausmenettelyyn ja saatavien perintään liittyen. Minimivaatimus tositteelle 
on, että se on maksun saajan tai rahalaitoksen antama, siitä on käytävä ilmi 
maksaja ja maksun saaja, luovutusajankohta, päiväys ja eräpäivä tai maksu-
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päivä. Sen on sisällettävä myös yksilöinti tuotteesta tai palvelusta. (Viitala 
2006, 31–32.) 
3.3 Tilinpäätös 
Tilikaudelta on laadittava tilinpäätös. Pienen yrityksen tilinpäätös käsittää mi-
nimissään tuloslaskelman, taseen ja tilinpäätöksen liitetiedot. Tilinpäätöksen 
tarkoituksena on voiton selvittäminen mahdollista jakamista varten sekä tiedo-
tus yrityksen sidosryhmille. Taseesta ja tilinpäätöksen liitetiedoista selviää yri-
tyksen taloudellinen asema. Tuloslaskelmasta selviävät tilikauden aikana ta-
pahtuneen toiminnan tuotot ja kulut ja se, miten tulos on syntynyt. Tuottojen ja 
kulujen erotuksena muodostuu tuloslaskelman liikevoitto tai -tappio. (Ihantola, 
Leppänen, Kuhanen & Sivonen 2012, 168–169; Viitala & Jylhä 2011, 311, 
316.) 
Kirjanpitolaki (3. luku, 2. §) säätää, että tilinpäätöksessä on oltava oikeat ja riit-
tävät tiedot kirjanpitovelvollisen tuloksesta ja taloudellisesta asemasta. Tilin-
päätökseen kuuluvien asiakirjojen on oltava selkeitä ja tilinpäätöksen muodos-
tettava yhtenäinen kokonaisuus. Tilinpäätös on laadittava neljän kuukauden 
sisällä tilikauden päättymisestä. Tilinpäätös on päivättävä ja siinä on oltava 
kirjanpitovelvollisen allekirjoitus. (Kirjanpitolaki 3. luku, 1., 6. ja 7. §.)  
Tuloslaskelman tuotot jaetaan myyntituloihin ja muihin tuottoihin. Kulut jaetaan 
materiaalikuluihin, henkilöstökuluihin, erilaisista ostetuista palveluista aiheutu-
neisiin kuluihin, poistoihin ja liiketoiminnan muihin kuluihin, joita voivat olla 
esimerkiksi mainoskulut, vuokrakulut tai edustuskulut. Lainanhoitokulut sekä 
rahoitustuotot ja -kulut kuten korko-tuotot ja -kulut vähennetään liikevoitosta, 
jolloin saadaan voitto tai tappio ennen satunnaisia eriä. Satunnaiset erät voi-
vat olla esimerkiksi yrityksen omaisuuden myynnistä saatavat tuotot tai muut 
kertaluontoiset tulot tai menot. Viivan alle jää voitto tai tappio, josta yritys 
maksaa verot. (Viitala & Jylhä 2011, 311, 316.) 
Tase kertoo yrityksen taloudellisen tilanteen tilikauden lopussa. Taselaskelma 
on jaettu vastaavaa- ja vastattavaa-osiin. Taseen vastaavaa -puolella eritel-
lään yrityksen varallisuus, joka jaetaan pysyviin ja vaihtuviin vastaaviin. Pysy-
vät vastaavat koostuvat aineettomista hyödykkeistä, aineellisista hyödykkeistä 
ja sijoituksista. Aineettomat hyödykkeet eivät nimensä mukaisesti ole fyysisiä 
esineitä. Ne liittyvät yleensä uudistamiseen tai kehittämiseen liittyviin menoi-
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hin, esimerkiksi tietokone-lisensseihin tai tuotekehitykseen. Aineelliset hyö-
dykkeet sen sijaan ovat konkreettisia asioita kuten rakennuksia, koneistoa, ka-
lustoa, ennakkomaksuja tai keskeneräisiä hankintoja. (Viitala & Jylhä 2011, 
315.) 
Taseen vastaavaa-puolen sijoitukset tarkoittavat, että yritys omistaa yritystoi-
mintaan liittyviä osakkeita. Vastaavaa-puolen vaihtuvat vastaavat käsittävät 
vaihto-omaisuuden, saamiset, rahoitusarvopaperit sekä rahat ja pankkisaami-
set. Vaihto-omaisuudella tarkoitetaan sitä yrityksen omistamaa omaisuutta, 
esimerkiksi tuotevarastoa, joka on tarkoitettu myytäväksi asiakkaille tai jalos-
tettavaksi myyntiä varten. Saamisilla tarkoitetaan yleensä myyntisaamisia eli 
sellaisia myyntituloja, joita ei ole vielä saatu asiakkaalta. Lainasaamiset ovat 
muille lainattuja rahoja joista odotetaan takaisinmaksua. Rahoitusarvopaperit 
ovat sijoituksia, jotka on tarkoitettu lyhytaikaisiksi. Vastaavaa-puolen rahat ja 
pankkisaamiset koostuvat käteisestä rahasta ja pankkitileillä olevasta rahasta. 
(Viitala & Jylhä 2011, 314.) 
Kirjanpitolaissa (1. luku 6. §) on säädetty kaikille kirjanpitovelvollisille yhteises-
tä taseen kaavasta. Taseen muoto on siten sama kaikille. Taseen vastatta-
vaa-puolelta selviää yrityksen rahoitusrakenne. Vastattavaa-puoli kertoo 
myös, miten vastaavaa-puolella näkyvät varat on rahoitettu. Taseen oikealla 
eli vastattavaa-puolella erotellaan oma pääoma vieraasta pääomasta. Oma 
pääoma sisältää yrityksen edellisten tilikausien voittovarat ja mahdolliset yrit-
täjän yritykseen sijoittamat varat. Oma pääoma voi näkyä taseessa myös mii-
nusmerkkisenä, mikä tarkoittaa, että yritys on tuottanut tappiota. Oma pääoma 
saattaa sisältää myös tilinpäätössiirroista tai varauksista johtuvia eriä. Vieras 
pääoma puolestaan koostuu lainoista, ostoveloista, saaduista ennakkomak-
suista ja siirtoveloista. (Ihantola ym. 2012, 173–183; Viitala & Jylhä 2011, 
315.)  
Tilinpäätöksen tiedoista on laadittava tasekirja, jonka on oltava sidotussa 
muodossa ja sen sivujen tai aukeaminen on oltava juoksevasti numeroituja. 
Tasekirja sisältää tilinpäätöstiedot eli pienyrittäjän kohdalla tuloslaskelman ja 
taseen liitetietoineen. Lisäksi tasekirja sisältää luettelon käytetyistä kirjanpito-
kirjoista ja tositelajeista sekä niiden säilytystavoista. Tasekirja on tehtävä välit-
tömästi tilinpäätöksen jälkeen. Ammatinharjoittajan ei tarvitse laatia tasetta, 
mutta hänen tulee kirjata tilikauden liiketapahtumat sidottuun kirjaan ja kirjan 
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sivut tai aukeamat on numeroitava. Ellei sidottua kirjaa voida käyttää, on tämä 
tehtävä muutoin. Kirjanpitokirjat ja tililuettelo, johon on merkitty sen käyttöaika, 
on säilytettävä vähintään 10 vuotta tilikauden päättymisestä. (Kirjanpitolaki 2. 
luku 10. §, 3. luku 8. §, 7. luku 2. §.)  
 
4 ARVONLISÄVEROTUS 
Tavaran tai palvelun myyjä on Arvonlisäverolain (2. §) mukaan myynnistä ar-
vonlisäverovelvollinen. Verohallinnon (2014c) mukaan liiketoimintana pidetään 
ansiotarkoituksessa tapahtuvaa, jatkuvaa, ulospäin suuntautuvaa ja itsenäistä 
toimintaa, johon sisältyy tavanomainen yrittäjäriski. 
Yleinen verokanta vuonna 2015 on 24 %. Yleiseen verokantaan luetaan 
useimmat tavarat ja palvelut. Verkostomarkkinoijien kannalta merkitykselliset 
alennetut verokannat ovat erityisesti elintarvikkeiden, ravintola- ja ateriapalve-
luiden verokanta 14 % ja kirjojen, liikuntapalvelujen, henkilökuljetuksien, ma-
joituspalvelujen sekä kulttuuri- ja viihdetilaisuuksien sisäänpääsyjen 10 %:n 
verokanta. (Verohallinto 2015.) 
Tämän opinnäytetyön esitutkimuksesta saatuihin tietoihin ja omiin havaintoihi-
ni perustuen erityisesti alkuvaiheessa tai sivutoimisesti tehtynä on verkosto-
markkinoinnista saatava lisätulo usein vähäistä. Arvonlisäveroa ei tarvitse 
maksaa, ellei yrityksen liikevaihto ylitä 8500 euron rajaa tilikauden aikana. Jos 
raja ylittyy tilikauden aikana, ALV-velvollisuus astuu voimaan. Yrittäjän on sil-
loin itse ilmoittauduttava arvonlisäverorekisteriin verohallinnon sivuilta löytyväl-
lä Y-lomakkeella. Mikäli yrityksellä on jo Y-tunnus, ilmoitus tehdään muutosil-
moituslomakkeella. Myynnillä tarkoitetaan kaikkea tavaroiden ja palvelujen ve-
rollista myyntiä sekä verottomia vientimyyntiä ja yhteisömyyntiä. Käyttöomai-
suuden myyntihintoja ei lasketa myynniksi. (Verohallinto 2014c.) 
Arvonlisäverovelvolliseksi voi ilmoittautua myös kesken tilikautta, kun vähäi-
sen toiminnan raja, 8 500 euroa näyttää täyttyvän ennen tilikauden loppua. 
Jos näin käy, on yrittäjän suoritettava vero koko tilikauden myynnistä. Yrittäjä 
on silloin takautuvasti alv-velvollinen tilikauden alusta tai toiminnan aloittamis-
päivästä saakka, jos toiminta on alkanut kesken tilikautta. Toiminnan laajuu-
den realistisella etukäteen arvioinnilla on tärkeä merkitys, sillä takautuvasti 
ALV-velvolliseksi rekisteröityneen on maksettava viivästyskorkoja. Kausive-
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roilmoitukset on annettava määräpäivään mennessä, sillä myöhässä annetuis-
ta ilmoituksista peritään myöhästymismaksu. Menoista aiheutuneet arvonli-
säverot on mahdollista vähentää ainoastaan, jos yrittäjä on ilmoittautunut 
ALV-velvolliseksi. ALV-velvolliseksi on mahdollista ilmoittautua myös vapaa-
ehtoisesti, vaikka liikevaihto jäisikin tilikauden aikana alle 8500 euron. Y-
tunnus ei automaattisesti tarkoita, että yritys on ALV-velvollinen, mutta ALV-
velvollinen voi olla ainoastaan liiketoimintaa harjoittava yritys. (Verohallinto 
2014c.)  
 
5 ELINKEINOTOIMINNAN VEROTUS 
Verolla tarkoitetaan pakollista, julkisyhteisön yksipuolisesti määräämää mak-
susuoritusta, jonka verovelvollinen maksaa julkiselle vallalle saamatta suori-
tuksesta välitöntä vastasuoritusta. Valtion tulovero, kunnallisvero, kirkollisvero, 
yhteisön tulovero ja työnantajan sosiaalimaksu perustuvat verotettavaan tu-
loon. Verotettavalla tulolla tarkoitetaan veronalaisten tulojen ja vähennyskel-
poisten menojen erotusta. Elinkeinoverolaki säätää, mitkä elinkeinotoiminnan 
tulot ovat veronalaisia ja mitä kuluja niistä voi vähentää verotuksessa. Vero-
velvollisiksi kutsutaan niitä, joiden velvollisuus on maksaa veroja. Heitä ovat 
luonnolliset eli fyysiset henkilöt ja juridiset eli oikeushenkilöt. Verkostomarkki-
noijan kannalta merkittävin vero on arvonlisävero. (Jolanki 1999, 41; Tomperi 
2009, 11.)  
5.1 Tulolajit 
Tuloverolain 38. §:n mukaisesti yrityksestä saatava yritystulo jaetaan pääoma-
tuloksi ja ansiotuloksi pääomatulon kertymäprosentin ja nettovarallisuuden pe-
rusteella. Pääomatuloa on se määrä, joka vastaa edellisen verovuoden netto-
varallisuudelle laskettua 20 %:n tuottoa. Pääomatulosta ylijäävä osuus yritys-
tulosta katsotaan ansiotuloksi. Ansiotulo-osuudella ei ole ylärajaa eikä siihen 
vaikuta, onko yrittäjä todella työskennellyt yrityksessä. Yrittäjä voi halutessaan 
vaatia verottajalta 10 tai 0 %:n tuottoa, jolloin koko yritystulo katsotaan ansio-
tuloksi. Muutosta on vaadittava ennen verovuodelta toimitettavan verotuksen 
päättymistä. Yrittäjäpuolisoiden ollessa kyseessä kummankin on vaadittava 
muutosta, koska kumpaankin yrittäjäpuolisoon on sovellettava samaa kerty-
mäprosenttia. Mikäli nettovarallisuus on vähäistä, voidaan myös sellaiset erät, 
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jotka luonnollisen henkilön ollessa kyseessä luettaisiin pääomaksi, muuttaa 
yrityksen kohdalla ansiotuloksi. Tuloverolain 38. §:n nojalla luetaan kuitenkin 
kaikki elinkeinotoiminnan käyttöomaisuuteen kuuluvien kiinteistöjen ja arvopa-
pereiden luovutusvoitot pääomatuloksi nettovarallisuudesta riippumatta. (Kuk-
konen & Walden 2011, 20–21.) 
Jos kyseessä on pariskunta, jonka molemmat puolisot harjoittavat yhteistä 
elinkeinotoimintaa, jaetaan yritystulon ansiotulo-osuus puolisoiden kesken sen 
mukaan, kuinka suuri työpanos kullakin puolisolla on ollut. Ilman erillistä selvi-
tystä puolisojen välisestä työpanoksesta katsotaan työpanokset yhtä suuriksi.  
(Tuloverolaki 14. §.) Pääomatulon jakautumisella puolisoiden kesken ei Kuk-
kosen ja Waldenin (2011, 21) mukaan ole yleensä verotuksellista merkitystä, 
koska pääomatulo-osuutta yritystulosta verotetaan suhteellisella verokannalla. 
Ansiotulojen kohdalla taas tulojen jaolla puolisoiden kesken on yleensä vaiku-
tus verorasitukseen valtion progressiivisen veroasteikon ja mahdollisten henki-
lökohtaisten ansiotulosta tehtävien vähennysten vuoksi. Yritysvarallisuus jae-
taan puolisoiden kesken suhteessa kummankin osuuteen yrityksen nettovaral-
lisuuteen. Ellei erillistä selvitystä tehdä, heidän omaisuutensa katsotaan yhtä 
suuriksi. (Kukkonen & Walden 2011, 21.) 
Nettovarallisuus saadaan käytännössä vähentämällä yrityksen varoista sen 
velat. Likvidien varojen suhteen tulee olla tarkkana, sillä pääomatulo-osuus 
lasketaan vain elinkeinotoimintaan kuuluvan nettovarallisuuden perusteella. 
Elinkeinoon kuuluviksi luetaankin mieluummin sellaiset likvidit varat, jotka ovat 
syntyneet yritystoiminnan kautta. Jos omistaja tekee tilapäisiä sijoituksia yri-
tykseen, ne saattavat vaikuttaa tilinpäätöksessä elinkeinoon kuulumattomilta 
varoilta. Likvidien varojen kuulumista elinkeinoon arvioidaan sen mukaan, 
kuinka tarpeellisia ne yritystoiminnassa ovat. (Kukkonen & Walden 2011, 22.) 
5.2 Oman käytön verotus 
Omalla käytöllä tarkoitetaan tavaran tai palvelun ottamista tai luovuttamista lii-
ketoiminnasta yksityiskäyttöön, liiketoimintaan kuulumattomaan tarkoitukseen 
tai senkaltaiseen liiketoimintakäyttöön, joka ei oikeuta arvonlisäverotuksessa 
vähennykseen. Esimerkkinä tästä ovat edustuslahjat tai perheen käyttöön ote-
tut tuotteet. Oma käyttö käsitetään verotuksessa arvonlisäverolliseksi myyn-
niksi, eli omaan käyttöön otettu tavara tai palvelu on sama kuin myisi tuotteen 
ulkopuoliselle. (Verohallinto 2011b.) Kirjanpitolain (7. luku 4. §) mukaan myös 
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ammatinharjoittajan on kirjattava tavaroiden ja palveluiden oma käyttö tuotok-
si.  
Jolangin (1999, 78) mukaan verkostomarkkinointiyrittäjyydelle on tyypillistä 
järjestää esittelytilaisuuksia joko kotonaan tai ystäviensä luona. Esittelytilai-
suuksissa käytetään usein yrityksen tuotteita joko tuotenäytteinä tai testituot-
teina. Tällaiset yrityksen omasta käytöstä syntyvät kulut ovat kirjanpidollisesti 
hyväksyttäviä kuluja. Omaisuuden yksityiskäyttöön otto on luvallista, ja se on 
luonnollinen osa verkostomarkkinoijan ammatinharjoittamista. Yksityiskäyttöä 
voi harjoittaa kaikissa pienyrityksessä olevien omaisuuslajien eli rahoitus-, 
vaihto- ja käyttöomaisuuden osalta. Kun ammatinharjoittaja ottaa liikkeestään 
yksityiskäyttöön vaihto- tai käyttöomaisuutta tai muita etuuksia, katsotaan luo-
vutushinnaksi enintään etuuden alkuperäistä hankintamenoa vastaava sum-
ma. (Jolanki 1999, 47, 78.) 
Jolanki (1999, 64) selittää asiaa seuraavasti: liiketoiminnassa, esimerkiksi tuo-
te-esittelyssä, katsotaan tavaran käyttö vähennyskelpoiseksi markkinointiku-
luksi. Jos taas tavaraa käytetään vähennykseen oikeuttamattomaan käyttöön, 
kuten omaan- tai edustuskäyttöön, on siitä suoritettava vero. Esimerkiksi, jos 
omaan käyttöön otetaan arvonlisäverottomalta hankintahinnaltaan 100 euron 
arvoinen vaatekappale, on siihen lisättävä 24 %:n arvonlisävero. Kun ostetuis-
ta tavaroista suoritetaan oman käytön vero, kysymys on silloin jo aiemmin 
tehdyn vähennyksen oikaisusta. Koska kyse on vähennyksen oikaisusta, tämä 
koskee vain sellaisia tavaroita, joiden hankintahintaan sisältynyt vero on 
aiemmin voitu vähentää. (Mp.) 
5.3 Vähennyskelpoiset kulut 
Yhdestä tapahtumasta tai tilaisuudesta voi syntyä samanaikaisesti edustus-
menoja, tavallisia liiketoiminnan kuluja ja palkkakuluja. Elinkeinonharjoittajana 
toimivan verkostomarkkinoijan on siten tehtävä kirjanpidossa jako kolmen 
edellä mainitun kululajin välillä selkeästi, käytännössä valitsemalla kirjanpi-
dossa oikeat tiliryhmät. Kun meno kirjataan henkilöstön ansiotuloksi, aiheuttaa 
se tavallisesti myös henkilöstösivutulojen ja ilmoitusvelvollisuuksien täyttämi-
sen ja on siten merkittävä ratkaisu yrityksen näkökulmasta. Kulujen jakaminen 
edellyttää jonkinlaista kohdistamisperustetta, joka on tarvittaessa pystyttävä 




Verkostomarkkinointityössä voi tulla eteen hetkiä, jolloin yrittäjä tarvitsee apu-
käsiä. Jos hänellä ei ole vielä riittävästi omaa tiimiä, on monesti helpompi 
hyödyntää perheenjäsenen, erityisesti puolison tai lapsen työpanosta tilapäi-
seen avuntarpeeseen. Elinkeinoverolain 16 §:n 1. momentti säätää, että vero-
velvollisen puolison tai alle 14-vuotiaan lapsen palkka, eläke tai muu etuus ei-
vät ole vähennyskelpoisia menoja. Säännös koskee Kukkosen ja Waldenin 
(2011, 19) mukaan vain liikkeen- tai ammatinharjoittajaa. Yrittäjän ennen ve-
rovuoden alkua 14 vuotta täyttäneiden lasten palkat ovat verotuksessa vä-
hennyskelpoisia. Edellytyksenä on palkkaa vastaava työpanos. Vastaavuutta 
voidaan arvioida vastaavasta työsuorituksesta todellisesti saatavaan palk-
kaan. Kun lapsi on täyttänyt 14 vuotta, hänelle on mahdollista maksaa palkkaa 
myös esimerkiksi luontaisetuina, josta kuitenkin on muistettava työnantajavel-
voitteet kuten normaalista rahapalkastakin. (Kukkonen & Walden 2011, 19.) 
5.3.2 Edustusmenot 
Edustusmenoja syntyy siitä, kun yritys pyrkii luomaan, edistämään tai ylläpi-
tämään ulkopuolisiin tahoihin kohdistuvia liikesuhteitaan. Edustusmenot voivat 
käsittää esimerkiksi edustustiloista aiheutuvia menoja, kestitystä, lahjoja, mat-
koja sekä edustustilaisuuksien henkilöstön palkkakuluja. Edustamisen koh-
teena on tavallisesti harkitusti rajattuun kohde-ryhmään, valikoituihin yrityksiin 
ja henkilöihin. (Kukkonen & Walden 2011, 202.) 
Edustusmenojen 50 %:n vähennyskelpoisuus poistettiin vuonna 2014, mutta 
se palautettiin vuoden 2015 alusta lukien eli 50 % edustusmenoista ovat vä-
hennyskelpoisia verotuksessa. (Verohallinto 2014b). Arvonlisäverotuksessa 
edustusmenojen arvonlisäverot ovat kokonaan vähennyskelvottomia (Arvonli-
säverolaki 114 § 3. momentti). 
5.3.3 Matkat ja koulutukset 
Havaintojeni mukaan verkostomarkkinointi tarjoaa useita koulutuksia, joista 
osa on maksullisia. Koulutuksia järjestetään sekä kotimaassa että ulkomailla. 
Yrittäjällä on oikeus saada koulutusmenoista verovähennyksiä tietyin edelly-
tyksin. Kukkosen ja Waldenin (2011, 20) mukaan ehdot ovat periaatteessa 
samat kuten työntekijöilläkin, mutta yrittäjänä on koulutuksen tarve suhteessa 
elinkeinotoimintaan perusteltavat vahvemmin. Laki elinkeinotulon verottami-
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sesta määrittää yksityisliikkeen matkakustannuksen vähentämisen erityis-
säännöksellä (Elinkeinoverolaki 55. §), jonka mukaan matkakorvaukset ovat 
yhtenäiset palkansaajalle maksettavien matkakorvausten kanssa. Yritystoi-
minnasta aiheutuneet elantokustannukset ja todelliset elinkeinotoimintaan liit-
tyvät autokulut voidaan vähentää verotuksessa. Vähennettävän määrän tulee 
Elinkeinoverolain 55. §:n nojalla vastata palkansaajalle maksettavia verova-
paita korvauksia, päivärahaa ja kilometrikorvauksia. Matkakustannusten lisäk-
si kuluja syntyy myös esimerkiksi asiakastilaisuuksien tilavuokrista, tarjoiluista, 
tuotenäytteistä ja markkinointimateriaaleista. Yrityksen ja yksityistalouden ku-
luja voi joskus olla vaikea erottaa toisistaan, joten kulujen kirjauksessa on syy-
tä olla tarkkana. (Kukkonen & Walden 2011, 200.) 
5.3.4 Alennukset 
Arvonlisälaki (78. §) säätää, että arvonlisäverovelvollinen voi vähentää veron 
perusteesta muun muassa asiakkaalle annetut, verollista myyntiä koskevat 
alennukset, osto- ja myyntihyvitykset ja verollista myyntiä koskevat luottotap-
piot. Luottotappiot kuuluvat arvonlisäverotuksessa myynnin veron perusteen 
vähennyksiin, mutta oikeellisesti ne kirjataan kuitenkin liiketoiminnan muihin 
kuluihin. Mahdollinen myöhemmin kertyvä suoritus kyseisistä kuluksi kirjatusta 
luottotappiosta esitetään vastaavasti tuloslaskelman "liiketoiminnan muut ku-
lut"-ryhmässä. (Arvonlisäverolaki 139. §.)  
Erilaiset alennukset kirjataan sille tilikaudelle, jonka aikana asiakkaalle on syn-
tynyt oikeus alennuksen saamiseen. Jos asiakkaalle laaditaan alennuksesta 
tai muusta hyvityksestä hyvityslasku tai muu tosite, tehdään kirjaus viimeis-
tään sille kuukaudelle, jolle lasku on päivätty. Jos oikeus hyvitykseen on so-
pimusehtojen mukaan syntynyt ennen hyvityslaskun kirjoittamista, voidaan kir-
jaus perustaa oikeuden syntymisajankohtana laadittuun muistiotositteeseen, 
josta selviävät hyvityksen peruste ja määrä. Vähäisiä hyvityksiä lukuun otta-
matta kirjaus tulisi tehdä viimeistään tilinpäätöksen yhteydessä. (Yleisohje ar-
vonlisäverolain kirjaamisesta 2008.)  
Myynnin yhteydessä käytetyistä mahdollisista maksuehdoista johtuvat käteis-
alennukset tai muut oikaisuerät, jotka realisoituvat maksun yhteydessä, kirja-
taan sille kuukaudelle, jona maksusuoritus on saatu. Ostovelkojen kohdalla 
toimitaan samoin. Jos yrittäjä saa maksuehtojen perusteella käteisalennusta, 
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joka realisoituu maksun yhteydessä, kirjaus tehdään samalla kuukaudelle jona 
maksu on suoritettu. (Yleisohje arvonlisäverolain kirjaamisesta 2008.) 
Myynnin alennukseksi ei kuitenkaan voida kirjata verkostomarkkinoinnissa 
yleisiä kotikutsujen emännälle annettuja tuote-alennuksia tai etuja. Aiheesta 
on olemassa Keskusverolautakunnan ennakkoratkaisu vuodelta 2007. Ennak-
koratkaisun mukaan yhtiön ja emännän välisissä suorituksissa oli kyse siitä, 
että emäntä tarjosi yhtiön edustajalle tilan markkinoida ja myydä tuotteitaan ja 
sai vastineeksi hyvityksen tilaamistaan tuotteista. Koska suoritusten välillä oli 
suora yhteys ja emännän tarjoaman palvelun arvo voitiin mitata rahassa, ei 
alennus liittynyt tuotteiden myyntiin vaan oli vastike hänen suorittamastaan 
markkinointipalvelusta yhtiölle. Yhtiön oli siten suoritettava arvonlisäveroa 
emännälle myymästään tuotteesta, eikä siitä voitu vähentää emännälle myön-
nettyä tuotehyvitystä. (KVL 2007/30; Juanto & Saukko 2014, 170.) 
5.3.5 Muut kulut 
Markkinointikulut ovat yleensä kokonaan vähennyskelpoisia verotuksessa. Ai-
na ei kuitenkaan ole itsestään selvää, kuuluvatko menot selkeästi elin-
keinotoimintaan vai liittyykö niihin myös yksityistalouden aspekteja. Erityisesti 
markkinointimenojen kohdalla rajapinta yksityistalouden elantomenoihin ja 
työsuorituksista maksettaviin korvauksiin on usein ohut ja hyvin tulkinnanva-
rainen. Tämän menoryhmän osalta on olemassa runsaasti oikeustapauksia 
juuri sen läpinäkymättömyyden vuoksi. Menot, joita ei voi suoraan kohdentaa 
elinkeinotoimintaan, esimerkiksi yksityiset elantomenot, ovat kokonaan vä-
hennyskelvottomia. (Kukkonen & Walden 2011, 200, 202.)  
Yrittäjäeläkevakuutusmaksu (YEL) on yrittäjän ainoa pakollinen palkan sivuku-
lumaksu, jonka vuosittaisen määrän yrittäjä itse määrittää työtulojensa mu-
kaan. Jos yrittäjä määrittelee oman työtulonsa pieneksi, ovat hänen vuosittain 
maksamansa eläkevakuutusmaksunsa pienet ja tuleva vanhuuseläke sekä 
mahdollinen sairas-eläke pieni. Yrittäjän eläkelain (4. §) mukaan YEL ei kui-
tenkaan ole pakollinen alle 18- ja yli 68-vuotiaille yrittäjille eikä silloin, kun toi-
minta on jatkunut alle neljä kuukautta. Muita syitä voivat olla esimerkiksi alle 
5 504,14 euron vuosittaiset yritystulot tai se, että yrittäjä on jo siirtynyt työelä-
kelakien mukaiselle vanhuuseläkkeelle. Vuonna 2015 YEL-maksu on alle 53-
vuotiaille 23,7 prosenttia ja 53 vuotta täyttäneillä 25,2 prosenttia yrittäjäeläke-
lain mukaisista työtuloista. Yrittäjän eläkevakuutusmaksu on mahdollista mak-
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saa eläkevakuutusyhtiöön tai eläkekassaan useammassa erässä. (Kotro 
2007, 25; Suomen yrittäjät). 
Mikäli myyntisaamisista syntyy luottotappiota, on hyvän kirjanpitotavan mukai-
nen kirjausajankohta luottotappiolle silloin, kun on todennäköistä, että maksu-
suoritusta ei enää tule. Kirjaus on mahdollista tehdä tilikauden aikana, mutta 
viimeistään se on tehtävä tilinpäätöksen yhteydessä. Perusteena luottotap-
piokirjaukselle voi olla esimerkiksi velallisen konkurssi, saneerausmenettelyyn 
hakeutuminen, tulokseton perintä ja siihen liittyvä tieto velallisen maksukyvyt-
tömyydestä tai jopa osoitteen muuttuminen tuntemattomaksi. Luottotappiota 
kirjattaessa on arvioitava saamisesta todennäköisesti kertyvä määrä. Mikäli 
saamisesta on saatu vakuus tai kirjanpitovelvollisella on saamisen kanssa 
kuittauskelpoinen velka, on nämä seikat otettava huomioon luottotappion 
määrää arvioitaessa. Yritystoiminnassa syntyvä tappio vähennetään tulokses-
ta seuraavan 10 vuoden aikana. Tappion vähentämistä jo syntymävuonna on 
mahdollista vaatia. Tappio vähennetään henkilökohtaisessa verotuksessa 
pääomatuloveroprosentin mukaisesti. (Yleisohje arvonlisäverolain kirjaamises-
ta 2008; Kukkonen & Walden 2011, 26.) 
5.4 Viranomaisilmoitukset 
Verovelvollisen on verotusta varten ilmoitettava veroviranomaiselle veronalai-
set tulonsa, niistä tehtävät vähennykset, tiedot varoistaan ja veloistaan sekä 
muut verotukseen vaikuttavat tiedot. (Veromenettelylaki 7. §.) 
Ennakkovero tarkoittaa elinkeinotoiminnasta saatavien tulojen ennakonpidä-
tystä, joka hoidetaan yleensä ennakonkantona. Ennakkoveron on vastattava 
mahdollisimman tarkasti verovuoden lopullista veroa, sillä se perustuu elin-
keinotoiminnan verotettavaan tulokseen. Ennakkovero määräytyy yleensä vii-
meksi päättyneen verotuksen tulotietojen mukaan. Aloittava toimija ilmoittaa 
oletetut tulot jo Y3-lomakkeessa. Samaa lomaketta käytetään myös yrityksen 
perustamisilmoituksessa. Jos toiminta on jo käynnissä, ennakkoveroa haetaan 
Verokortti verkossa -palvelusta (vero.fi/verokortti) tai verokorttihakemus ja en-
nakkoverohakemuslomakkeella. Ennakon määrään vaikuttavat elinkeinotoi-
minnan verotettavan tuloksen lisäksi kaikki muut yrittäjän verovuoden aikana 
saamat tulot ja verovähennykset. (Verohallinto 2013a.) 
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Kausiveroilmoituksella ilmoitetaan oma-aloitteisesti muun muassa arvonli-
sävero ja ennakonpidätykset. Kausiveroilmoitukset on helpointa tehdä Vero-
hallinnon verotilipalvelussa. Verotilille (kuva 2) kirjaudutaan pankkitunnuksilla 
tai Katso -tunnisteella, joka voidaan tehdä verotili-palvelu sivustolla olevan lin-
kin kautta. Ilmoitukset voidaan antaa kuukausittain, neljännesvuosittain tai ka-
lenterivuosittain. Kuukauden pituisella ilmoitusjaksolla sekä arvonlisävero- että 
mahdolliset työnantajasuoritukset on ilmoitettava viimeistään kohdekuukautta 
seuraavan kuukauden 12. päivänä. Jos päivä sattuu lauantaille tai pyhäpäiväl-
le, ilmoitukset on tehtävä seuraavana arkipäivänä. Neljännesvuoden ilmoitus-
jaksossa on tiedot annettava viimeistään vuosineljännestä seuraavan toisen 
kuukauden 12. päivänä. Määräajat koskevat sähköisesti tehtäviä ilmoituksia. 
(Verohallinto 2013b.)  
 
Kuva 2. Verotili-palvelu 
Verohallinto toimittaa luonnollisille henkilöille verovuoden alussa esitäytetyn 
veroilmoituksen, johon on merkitty kaikki sellaiset tulot, jotka ovat Verohallin-
non tiedossa. Näitä ovat esimerkiksi palkka- ja osinkotulot. Verovelvollisen 
tehtävänä on merkitä lomakkeelle mahdolliset puuttuvat tulotiedot. Lomakkeel-
la on esitäytettynä myös sellaiset vähennykset, joista Verohallinto on saanut 
tiedon. Esimerkiksi työmarkkinajärjestöjen jäsenmaksut ja pakolliset eläke- ja 
työttömyysturvamaksut ovat tällaisia vähennyksiä. Verovelvollisen on itse 
merkittävä lomakkeelle muut vähennykset, kuten matkakulut, työhuonevähen-
nykset ja muut tulonhankkimiskulut. Esitäytettyä veroilmoitusta ei tarvitse pa-
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lauttaa, ellei siihen ole tehty muutoksia. (Tomperi 2009, 17; Verohallinto 
2012.) 
6 OPINNÄYTETYÖN TUTKIMUSMENETELMÄT 
Toteutin opinnäytetyöni empiirisen osan kvalitatiivisena työpöytätutkimuksena, 
jonka tietoperusta koostuu kirjanpitoon liittyvästä lainsäädännöstä sekä yrittä-
jyyteen, kirjanpitoon, verotukseen ja verkostomarkkinointiin liittyvästä kirjalli-
suudesta. Opinnäytetyön tarkoituksena oli luoda profiili tyypillisestä verkosto-
markkinoijasta ja kartoittaa verkostomarkkinoijien kirjanpidon nykytila sekä 
koota yhteen verkostomarkkinoijan kirjanpidon tekemiseen tarvittavat oleelliset 
tiedot. Kartoituksella pyrin myös saamaan käsityksen siitä, miten verkosto-
markkinoijat yleensä suhtautuivat kirjanpidon tekemiseen ja kuinka he kokivat 
suoriutuvansa kirjanpidostaan.  
Osa verkostomarkkinoijista tekee työtä harrastusluontoisesti ja osa ammatti-
maisesti sivu- tai päätoimisena yrittäjänä. Tieto siitä, mikä on yrittäjien ja har-
rastajien osuus kokonaisuudesta sekä toiminnan ammattimaisuusasteen vai-
kutus vastausten laatuun auttoivat luomaan profiilia tyypillisestä verkosto-
markkinointiyrittäjästä. Syvemmän ymmärryksen saavuttamiseksi tarvitsin tar-
kempaa tietoa verkostomarkkinoijan toiminnan laajuudesta, kirjanpidon teko-
tavasta, laadusta ja sisällöstä mutta myös mahdollisista kirjanpitoon liittyvistä 
ongelmista tai epävarmuuksista. 
6.1 Tiedonhankinta 
Laadullinen opinnäytetyö voi Alasuutarin (2011, 53) mukaan sisältää myös 
määrällisiä osatarkasteluja. Tämä opinnäytetyö painottuu laadulliseen (kvalita-
tiiviseen) tutkimukseen jonka yhtenä osana on käytetty määrällistä (kvantitatii-
vista) tutkimusmenetelmää. Kanasen (2014, 42) mukaan laadulliselle tutki-
mukselle on ominaista, että aineistona käytetään erilaisia dokumentteja, haas-
tatteluja ja havainnointia, kun taas määrällinen tutkimus perustuu muun muas-
sa kyselyihin tai tilastoihin.  
Kvantitatiivinen lomakekysely oli helppo toteuttaa ja se saavutti kerralla suu-
ren yleisön noin 600 hengen suljetussa Facebook-ryhmässä. Kyselyyn vastasi 
65 henkeä, joiden joukosta löytyivät myös vapaaehtoiset haastateltavat kvali-
tatiiviseen teemahaastatteluun yhtä henkilöä lukuun ottamatta. Kahdestoista 
haastateltava löytyi eräästä tapahtumasta, missä hän oli markkinoimassa 
29 
 
edustamansa verkostomarkkinointiyrityksen tuotteita. Tutkimuksen ensimmäi-
nen vaihe, kvantitatiivinen Facebook-kysely tuotti aineiston, jota hyödynsin 
kvalitatiivista teemahaastattelua suunnitellessani. Kyselystä ja teemahaastat-
telusta saamiani aineistoja puolestaan hyödynsin seuraavaa vaihetta eli kirjal-
lisuustutkimusta varten. Kuvassa 3 on esitetty tutkimuksen eri vaiheet eli tut-
kimusprosessi. Kvantitatiivinen osatutkimus ja kvalitatiivinen teemahaastattelu 
auttoivat minua ymmärtämään paremmin, mitkä ovat verkostomarkkinoinnin 
kirjanpidon suurimmat haasteet ja antoivat minulle perustan seuraava vaihetta 
eli kirjallisuustutkimusta varten. 
 
Kuva 3. Tutkimusprosessi 
Kvantitatiivisen kyselyn tarkoitus oli luoda yleiskuva verkostomarkkinoijasta. 
Profiilin luomiseksi oli tehtävä lista kysymyksiä ja saatava lyhyessä ajassa 
mahdollisimman monta vastaajaa tarkoin valitusta verkostomarkkinoijien jou-
kosta. Hirsjärven, Remesin ja Sajavaaran (2009, 140) mukaan kvantitatiivi-
sessa tutkimuksessa on keskeistä muun muassa tutkittavien henkilöiden valin-
ta ja tarkat koehenkilömäärittelyt ja otantasuunnittelut. On määriteltävä perus-
joukko, johon tulosten tulee päteä, ja otettava tästä perusjoukosta otos. Myös 
Kananen (2008, 13) toteaa, että kvantitatiivisen tutkimuksen ajatuksena on 
tehdä kysymyksiä pienelle joukolle isompaa kokonaisuutta edustavia henkilöi-
tä ja tehdä vastauksista yleistäviä johtopäätöksiä.  
Sosiaalista mediaa hyödynnetään tunnetusti hyvin paljon erilaisten ryhmien 
yhteydenpidossa. Myös verkostomarkkinoijilla on sosiaalisessa mediassa 
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omat ryhmänsä, joissa keskustellaan yhteisistä asioista ja joihin ei sinne kuu-
lumattomilla ole pääsyä. Kanasen (2008, 13) mukaan kvantitatiivisen tutki-
muksen luotettavuutta lisää se, että tutkimukseen valittu joukko vastaa kaikilta 
ominaisuuksiltaan tutkittavaa perusjoukkoa. Toteutin kyselyn Facebookin sul-
jetussa ryhmässä, jonka kaikki jäsenet harjoittavat sivu- tai päätoimisesti ver-
kostomarkkinointia. Jokainen jäsen oli sopimussuhteessa saman verkosto-
markkinointiyrityksen kanssa ja kaikilla oli yhteinen ylälinja, joka toimi ryhmän 
ylläpitäjänä ja tarkisti jokaisen ryhmän jäsenen ennen ryhmään lisäystä. Ryh-
mässä oli kyselyn teon aikaan noin 600 jäsentä.  
 
Kuva 4. Kvantitatiivinen Facebook-kysely 
Facebookin tarjoama kyselylomake oli hieman rajoittunut, joten vastaaja saat-
toi ainoastaan raksia itselleen sopivan vastauksen tai jättää sen tyhjäksi. Ku-
vassa 4 on kuvattu kyselylomakkeen väittämät. Raksi väittämän kohdalla tar-
koitti, että väittämä on tosi vastaajan kohdalla, muutoin väittämä oli epätosi. 
Nominaali- eli luokitteluasteikolla voi Kanasen (2008, 21) mukaan mittarin ar-
volla olla kaksi eri vaihtoehtoa. Tässä tapauksessa vastaukset ovat joko 1 (to-




Laadullisen tutkimuksen tiedonkeruulähteinä voidaan Kanasen (2014, 90) mu-
kaan käyttää kaikkia kirjallisen aineiston muotoja. Tutkimusongelman ratkai-
sussa voidaan käyttää kaikkea aineistoa, jolla on merkitystä tutkimuksen kan-
nalta. Kirjanpidon lakisääteisyyden vuoksi oli aineiston hankinnassa olennais-
ta käyttää kirjanpitoon liittyviä lakeja ja asetuksia. Valitsin aineistoksi useita 
kirjanpito- ja yrittäjyysaiheisia teoksia, joista etsin keskeistä tietoa nimen-
omaan verkostomarkkinoinnin näkökulmasta. Lisäksi hankin sekä suomen et-
tä englanninkielistä verkostomarkkinointikirjallisuutta, mistä sain hyvän käsi-
tyksen verkostomarkkinoinnin historiasta, nykytilasta ja olemuksesta yleensä.  
Kanasen (2014, 76–77) mukaan eräs laadullisen tutkimuksen yleisimmin käy-
tetyistä tiedonkeruumenetelmistä on teemahaastattelu. Sitä käytetään, kun ei 
tunneta ilmiötä ja halutaan saada ymmärrys kohteesta. Teemalla tarkoitetaan 
aihetta, josta keskustellaan haastateltavan kanssa. Teemahaastattelun avulla 
tutkija pyrkii saamaan ilmiön haltuunsa ja kasvattamaan ymmärrystään ilmiös-
tä haastateltavan avulla. Ymmärrys tuo uusia teemoja ja tarkentavia kysymyk-
siä. Tutkijalla on oltava jonkinlainen ennakkonäkemys ilmiöstä, jotta hän voi 
laatia keskustelun teemat, joilla hän keskusteluttaa informanttia ilmiöön liitty-
vistä aiheista. (Mp.) 
Tuomen ja Sarajärven (2009, 75) mukaan teemahaastattelun kysymykset 
muodostetaan ongelmanasettelun tai tutkimustehtävän mukaisesti. Laadin 
teemahaastattelurungon omien ennakkokäsitysteni ja kvantitatiivisesta kyse-
lystä saamani aineiston pohjalta. Toteutin teemahaastattelut yksilöhaastatte-
luina valitulle joukolle hahmottavien kysymysten avulla. Teemahaastattelun 
runko on tämän opinnäytetyön liitteenä (liite 1). Kuten Kananen (2014, 80) to-
teaa, hahmottavat kysymykset johdattavat tutkijaa ymmärtämään ilmiötä pa-
remmin. Kysymysten tarkoituksena oli saada selkeämpi kuva haastateltavien 
näkemyksistä kirjanpitoon liittyen sekä siitä, miten he suoriutuivat kirjanpidos-
taan. Kysymyksillä pyrin myös kartoittamaan haastateltavien liiketoiminnan 
luonnetta ja laajuutta. Haastateltavilla oli mahdollisuus kertoa omin sanoin ko-
kemistaan kirjanpitoon liittyvistä haasteista ja mahdollisista kehitysajatuksista. 
Kaikilta haastateltavilta varmistettiin lisäksi Y-tunnuksen ja ALV-velvollisuuden 





Teemahaastattelun aiheet olivat seuraavat: 
 Toiminnan laajuus 
o Toiminta-aika verkostomarkkinoinnin parissa sivu- ja päätoimisesti 
o Tiimin koko 
 Tulo- ja kulurakenne 
o Oman myynnin suhde alalinjasta saataviin provisioihin 
o Mitä kuluja haastateltaville syntyy toiminnassaan eniten 
 Kirjanpidon nykytila 
o Kuinka haastateltava itse suhtautuu kirjanpitoonsa 
o Miten haastateltava toteuttaa kirjanpitonsa 
 Kirjanpitoon liittyvät haasteet 
o Mahdolliset ongelmatilanteet 
o Mitkä asiat koetaan erityisen vaikeiksi 
o Mistä haastateltava kaipaa lisätietoa 
 Kirjanpito-oppaan tarve 
o Tarvekartoitus 
o Millainen oppaan tulisi olla 
Teemahaastatteluun osallistui 12 informanttia. Tuomi ja Sarajärvi (2009, 73) 
suosittelevat haastattelukysymysten antamista haastateltaville jo hyvissä 
ajoin, jotta he saavat rauhassa tutustua kysymyksiin ja teemoihin etukäteen. 
Lähetin haastateltaville eri teemojen mukaiset kysymykset etukäteen sähköi-
sesti. Kysymyksiin oli mahdollista vastata myös sähköpostilla, ellei henkilökoh-
tainen haastattelu annetun aikataulun puitteissa onnistunut. Haastateltavista 
kolme vastasi kysymyksiin sähköpostitse. Seitsemän henkilöä antoi haastatte-
lun puhelimitse ja ainoastaan yksi haastattelu tehtiin henkilökohtaisessa kon-
taktissa. Yhdeltä haastateltavalta sain vastaukset sosiaalisen median välityk-
sellä. Kanasen (2014, 124–126) mukaan internetin käyttö ja muut tekniset rat-
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kaisut mahdollistavat laadullisen tutkimuksen uudenlaiset haastattelumene-
telmät. Tiedonkeruu, kuten havainnointi ja haastattelu, voidaan nykypäivänä 
toteuttaa verkossa. Verkkoa ja sen tarjoamia mahdollisuuksia voidaan käyttää 
yksittäisen henkilön tai ryhmän haastatteluun. (Mp.) 
6.2 Analyysimenetelmät 
Muuttujien taulukointi, aineiston tilastoksi saattaminen ja päätelmien teko ha-
vaintoaineiston tilastolliseen analysointiin perustuen kuuluvat Hirsjärven ym. 
(2009, 140) mukaan kvantitatiiviseen tutkimukseen, samoin kuin tulosten esit-
täminen prosenttitaulukoiden avulla. Määrällisessä tutkimuksessa käytetään ti-
lastotieteen menetelmiä, kun taas laadullisessa tutkimuksessa käsitellään 
tekstejä muun muassa sisältöanalyysin keinoin. Ensimmäisessä analyysivai-
heessa aineistoon tutustutaan, tehdään siihen systemaattisesti erilaisia hakuja 
ja kokeiluja, sitä pilkotaan, luokitellaan, jäsennetään ja järjestetään vertailta-
vaksi käyttämällä jotakin auki kirjoitettua analyysitekniikkaa. Analyysin toises-
sa vaiheessa pyritään tulkitsemaan ja käsitteellistämään aineistoa ja siirretään 
analyysin tuottamat havainnot teoreettiseen tai tutkimuskeskustelujen luo-
maan yhteyteen hakemalla havainnoista yhtäläisyyksiä ja eroja. Kolmannessa 
ja viimeisessä vaiheessa tutkija on jo irrallaan aineistokeskeisestä analyysistä, 
ja tarkastelee sen sijaan havaintojaan valikoivasti tietyn ajattelukehikon tai 
idean pohjalta. (Hirsjärvi ym. 2009, 140; Kananen 2014, 42; Ronkainen, Peh-
konen & Lindblom-Ylänne 2014, 124.) 
Keräsin vastaukset Facebookista manuaalisesti Excel-ohjelmaan tarkempaa 
analyysiä varten. Riveillä olivat vastaajien nimet ja sarakkeilla kyselyn vaihto-
ehdot. Jos henkilö oli vastannut väittämään myönteisesti, oli sarakkeessa yk-
könen. Muussa tapauksessa sarake oli tyhjä. Analyysissä hyödynsin ristiintau-
lukointimenetelmää ja Pivot-taulukoita. Koska alkuperäisen aineiston uudel-
leen löytämisestä Facebookista ei ole takeita ja joku voi käydä manipuloimas-
sa vastauksia jälkikäteen, otin kaikista vastauksista kuvaruutukopiot annetun 
vastausajan umpeuduttua. Kuten Ronkainen ym. (2015, 124) teoksessaan 
opastavat, tutustuin kvantitatiiviseen aineistoon aluksi pinnallisesti saadakseni 
selville vastausten lukumäärän, ketkä olivat vastanneet kyselyyn ja millaisia 
vastauksia näiden tuloksena oli syntynyt. Saadakseni tarvitsemani tiedot ai-
neistolta tein sille yksinkertaisia prosenttilaskelmia Excel-ohjelmassa. Nämä 
riittivät hyvin täyttämään aineistolle asetetut tietotarpeet.  
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Hirsjärvi ym. (2009, 164) kuvaavat kvalitatiivisen tutkimuksen analyysin olevan 
tyypillisesti induktiivinen analyysi, jossa aineistoa tarkastellaan monitahoisesti 
ja yksityiskohtaisesti ja tutkijan pyrkimyksenä voi olla myös odottamattomien 
seikkojen paljastaminen aineistosta. Laadullisia tapauksia käsitellään Hirsjär-
ven ym. mukaan ainutlaatuisina, toisin kuin määrällisessä tutkimuksessa. Ka-
nanen (2014, 99) jaottelee laadullisen tutkimusprossin analyysin yhteismitallis-
tamis-, tiivistämis-, luokittelu- ja ratkaisuvaiheeseen. Koko tutkimusprosessille 
on myös ominaista, että tiedonkeruu-analyysisyklejä voi olla useita. Alasuuta-
rin (2011, 50) mukaan myös kvalitatiivinen sisällönerittely (kuten kvantitatiivi-
nenkin) käsittää havaintojen pelkistämisen ja arvoituksen ratkaisun vaiheet: 
ensimmäisessä vaiheessa määritetään muuttujat ja koodit, koodataan kerätty 
aineisto ja tehdään siitä tilastolliset analyysit ja toisessa vaiheessa tulkitaan 
tulokset.  
Teemahaastatteluista saatu aineisto oli monessa eri muodossa. Aineistoa oli 
yhteensä kaksitoista sivua eli yksi sivu jokaista haastateltavaa kohden. Kuva-
sin henkilökohtaisen haastattelun matkapuhelimen kameralla ja siitä syntyi 
noin viisi minuuttia (614 259 kilotavua) MP4-muotoista videoaineistoa. Puhe-
limitse tehdyt haastattelut kirjoitin puhelun aikana muistiin Word-tiedostoksi. 
Osa aineistosta oli tullut sähköpostin liitteenä ja osa sosiaalisessa mediassa 
tekstinä. Sähköpostin liitteenä tulleet aineistot kelpasivat sellaisenaan, mutta 
Facebookin yksityisviestinä tullut teksti oli kopioitava Word-tiedostoon ja nau-
hoitetulle aineistolle oli suoritettava peruslitterointi.  
Kokosin aineistot verkkolevylle yhteen kansioon. Seuraavaksi saatoin eri ta-
voin tuotetut aineistot yhtenäiseen muotoon kukin omalle haastattelulomak-
keelleen. Tiedostot nimesin haastateltavan henkilön mukaan. Kanasen (2014, 
100) mukaan aineistolle on esitettävä tutkimuskysymykset, joiden pohjalta ai-
neistosta etsitään tutkittavaan ilmiöön liittyvät tekstikokonaisuudet. Tätä vai-
hetta kutsutaan koodausvaiheeksi, sillä siinä tekstikokonaisuudet tiivistetään 
niin, että niille tai niiden osille voidaan antaa sisältöä kuvaava ilmaisuja eli 
koodeja, jotka sitten luokitellaan ja nimetään tutkimusongelmaa vastaavasti. 
(Mp.)  
Siirsin kaikilta haastateltavilta saadut vastaukset Excel-tiedostoon, jotta pys-
tyin paremmin vertailemaan vastauksia keskenään ja etsimään tekstin seasta 
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Profiilin alle kuuluivat toiminnan laajuus sekä tulo- ja kulurakenne. Asennoitu-
misesta kertoi se, kuinka haasteelliseksi informantti koki kirjanpidon, mutta 
myös vapaaehtoiset kommentit kuuluivat tähän ryhmään. Nykytilaa kuvasi se, 
miten ja millä keinoin haastateltava sillä hetkellä suoriutui kirjanpidostaan. 
Tarve-ryhmässä puolestaan olivat vastaukset kirjanpito-ohjeistukseen ja haas-
tateltavan toiveisiin ja tarpeisiin liittyen.  
Kirjallisen aineiston analyysimenetelmänä käytin induktiivista sisällönanalyy-
siä. Kirjallisuutta oli runsaasti ja tarkoituksena oli löytää teoksista juuri verkos-
tomarkkinointia koskevat asiat. Alasuutari (2011, 39–40) kuvaa laadullisen 
analyysin koostuvan havaintojen pelkistämisestä ja arvoituksen ratkaisemises-
ta. Havaintojen pelkistämisessä voi erottaa kaksi osaa: aineiden tarkastelu ai-
na vain tietystä teoreettis-metodologisesta näkökulmasta ja toiseksi huomion 
kiinnittäminen vain siihen, mikä on teoreettisen viitekehyksen ja kulloisenkin 
kysymyksenasettelun kannalta olennaista. Aluksi silmäilin kirjoja suurpiirtei-
sesti liimaillen post-it lappuja kohtiin, joista löysin asioita, joita voisin käyttää 
opinnäytetyössäni. Pikkuhiljaa teoksista alkoi löytyä johtolankoja ja yhtäläi-
syyksiä muihin teoksiin.  
 
7 TUTKIMUKSEN TULOKSET 
Kvantitatiiviseen Facebook-kyselyyn vastasi 65 henkilöä. Kvalitatiiviseen tee-
mahaastatteluun puolestaan osallistui 12 haastateltavaa, joista viisi oli pää-
toimisia- ja seitsemän sivutoimisia verkostomarkkinoijia. Verkostomarkkinoijan 
oikeellisen kirjanpidon tutkimusosiossa käytin tiedonhankinnassa lähteinä eri-
laisia kirjanpitoon, verotukseen, yrittämiseen ja verkostomarkkinointiin liittyviä 
kirjallisia aineistoja. Tässä luvussa esitellään aluksi tutkimustuloksista kvanti-
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tatiivisin menetelmin saadut tulokset ja sen jälkeen kvalitatiivisen tutkimuksen 
tulokset. Kirjallisuustutkimuksen tulokset on laajuutensa vuoksi ja opinnäyte-
työkokonaisuuden selkeyttämiseksi esitelty omissa luvuissaan 2–5.  
Kvantitatiivisesta kyselystä saatujen vastausten perusteella kaikista kuudesta-
kymmenestäviidestä vastaajasta 12 % teki osan kirjanpidostaan itse. Vastaa-
jista 14 % oli joskus opiskellut kirjanpitoa. Kaikista vastaajista 14 % koki kir-
janpidon itse tehtynä haasteelliseksi ja 12 % helpoksi. Ulkopuolisella kirjanpi-
tonsa teetti 38 % vastaajista ja lähes saman verran, 37 %, tekivät kirjanpiton-
sa itse (kuva 5). 
 
Kuva 5. Absoluuttinen ja suhteellinen frekvenssijakauma lomakekyselyn vastauksista 
Kvantitatiivisen tutkimusosan tärkeimpiä tavoitteita oli luoda verkostomarkki-
noijaprofiili. Y-tunnus oli osoitus verkostomarkkinoijan toiminnan laajuudesta. 
Tutkimus ilmaisi, että vastaajista yli puolla (51 %) oli Y-tunnus. Vastaajista 37 
% puolestaan ilmoitti, ettei heillä ollut Y-tunnusta (kuva 6). Kaikki vastaajat ei-
vät kuitenkaan vastanneet kysymykseen Y-tunnuksesta. Tieto jäi puuttumaan 




Kuva 6. Y-tunnuksen yleisyys verkostomarkkinoijien keskuudessa 
Y-tunnuksella toimivista verkostoijista 55 % teetti kirjanpitonsa ulkopuolisella 
taholla ja vähemmistö, 30 %, teki kirjanpitonsa itse. Kukaan kirjanpitonsa ul-
koistanut ei ilmoittanut olevansa tyytymätön kirjanpitokustannuksiin. Sen si-
jaan 30 % heistä ilmoitti maksavansa ulkopuolisella teettämästään kirjanpidos-
ta kohtuullisesti (kuva 7).  
 
Kuva 7. Kirjanpidon tekeminen ja kustannukset 
Kyselyyn vastanneista 24 henkilöä ilmoitti tekevänsä kirjanpitonsa itse. Näistä 
henkilöistä 33 % koki kirjanpidon itse tekemisen helpoksi ja 21 % koki sen 
haasteelliseksi. 17 % itse kirjanpitonsa tekevistä henkilöistä oli joskus opiskel-




Kuva 8. Kirjanpidon haasteellisuus itse tehtynä 
Suurin osa (88 %) kirjanpitonsa ulkopuolisella teettävistä verkostoijista omasi 
Y-tunnuksen. Alle kolmannes heistä (28 %) teki osan kirjanpidosta itse ja alle 
viidesosa (16 %) oli opiskellut kirjanpitoa (kuva 9).  
 
Kuva 9. Frekvenssijakauma kirjanpitonsa ulkostaineista henkilöistä 
Kvalitatiivisen teemahaastattelun kaksitoista informanttia pystyi selkeästi ja-
kamaan kahteen ryhmään: sivutoimisesti- ja päätoimisesti verkostomarkki-
noinnin parissa työskenteleviin. Kaikki päätoimisesti verkostomarkkinointia te-
kevät olivat ALV-velvollisia, ja heillä oli Y-tunnus. Vastaavasti kukaan sivutoi-
misista ei ollut ALV-velvollinen, eikä kenelläkään sivutoimisista verkostomark-
kinoijista ollut myöskään Y-tunnusta.  
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Henkilöiden vastaukset teemahaastatteluun olivat hyvin samankaltaisia riip-
puen siitä, kumpaan ryhmään he kuuluivat. Seitsemän haastateltavaa ilmoitti 
työskentelevänsä sivutoimisesti ja viisi päätoimisesti. Sivutoimisista verkostoi-
jista lähes kaikki olivat toimineet verkostomarkkinoinnin parissa vasta vähän 
aikaa, kolmesta kuukaudesta puoleentoista vuoteen. Ainoastaan yksi sivutoi-
misesti työskentelevistä oli toiminut verkostomarkkinoinnissa jo neljä vuotta. 
Päätoimisista verkostomarkkinoijista olivat kaikki toimineet verkostomarkki-
noinnissa vähintään kaksi vuotta. Kaikista informanteista pisimmän uran 
omaava oli toiminut verkostomarkkinoijana jo 13 vuotta, josta 12 vuotta pää-
toimisesti.  
Kaikilla viidellä päätoimisella verkostomarkkinoijalla oli alalinjassaan henkilöi-
tä. Päätoimisten verkostomarkkinoijien alalinjassa olevien henkilöiden medi-
aani oli 55 henkilöä. Päätoimisista verkostomarkkinoijista suurimman alalinjan 
omaavalla oli verkostossaan yli kaksi tuhatta henkilöä, kun taas pienin verkos-
to päätoimisilla käsitti vain kaksi henkeä. Oman myynnin osuus oli päätoimisil-
la verkostomarkkinoijilla enimmillään noin 15 % tuloista. Seitsemästä sivutoi-
misesta verkostoijasta kahdella henkilöllä ei ollut lainkaan alalinjaa ja kahdella 
oli yksi henkilö alalinjassa. Lopuilla kolmella sivutoimisella verkostoijalla oli 
kaksi, viisi ja kaksitoista henkilöä alalinjassaan. Sivutoimisella verkostoijalla 
oman myynnin osuus oli arviolta 85 % - 100 % tuloista eli alalinjan myynnistä 
saatava myyntiprovisio oli enintään 15 prosenttia.  
Haastattelussa kysyttiin, mitkä olivat liiketoiminnan suurimpia kuluja. Seitse-
män informanttia kahdestatoista (58 %) mainitsi tavaraostot yhdeksi suurim-
mista kuluista. Matkakulut mainittiin kuuden eri henkilön toimesta (50 %). Mui-
ta suhteellisen suuria kuluja olivat autokulut, joista oli viisi mainintaa (42 %). 
Erityisesti päätoimisilla matka- ja autokulut näyttivät olevan suuressa roolissa. 
Yllämainittujen kulujen lisäksi mainittiin markkinointi-, hallinto-, tietoliikenne-, 
posti-, toimistotarvike-, vakuutus- ja koulutuskulut. Kuvassa 10 on esitetty, 





Kuva 10. Verkostomarkkinoinnin suurimmat kulut 
Verkostoijien asennoituminen kirjanpitoon vaihteli hyvinkin paljon. Viidellä 
haastateltavista oli taloushallinnon koulutus, joten kirjanpito sinänsä ei ollut 
heille ongelma. Kolme heistä teki kirjanpitonsa itse, ja kaksi käytti kirjanpito-
osaamisestaan huolimatta kirjanpitäjän palveluita. Ulkoista kirjanpitäjää hyö-
dynsivät yleensä vain päätoimiset verkostoijat. Taloushallinnon ammattilaisista 
he, jotka tekivät kirjanpitonsa itse, eivät kokeneet kirjanpidon tekemisessä 
samanlaisia haasteita kuin muut. Heidän kohdallaan haasteet liittyivät enem-
män ajan hallintaan eli siihen, että he yleensä saivat aikaiseksi tehdä oman 
kirjanpitonsa.  
Osa haastateltavista koki haasteellisena verovähennykset eli tiedon siitä, mitä 
sai vähentää verotuksessa. Muita haasteellisiksi koettuja seikkoja olivat arvon-
lisä- ja ennakkoverot. Eräät kokivat haasteellisena myös oman kirjanpito-
osaamisen puutteen, mikä toisaalta esti tekemästä kirjanpitoa itse ja toisaalta 
vaikeutti ulkoisen kirjanpitäjän ammattitaidon arviointia. Kaksi haastateltavaa 
kertoi toiminnan olevan vielä niin pientä, etteivät he osanneet sanoa, mitkä 
asiat kirjanpidossa ylipäätään voisivat olla haasteellisia ja toiset kaksi puoles-
taan kokivat kirjanpidon tekemisen yleensä tylsäksi ja vastenmieliseksi työksi. 
Vain yhdellä henkilöllä oli käytössään kirjanpitosovellus. Kolme haastateltavis-
ta hyödynsi kirjanpidossaan Excel-taulukkosovellusta. Seitsemän ei käyttänyt 
mitään sähköisiä työkaluja kirjanpidossaan.  
Haastattelussa selvisi, että jonkinlaiselle kirjanpito-ohjeistukselle voisi olla 
käyttöä. Arvonlisävero-asiat ja Y-tunnuksen hakeminen askarruttivat useimpia. 
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Kysymykseen ”Olisiko mielestäsi verkostomarkkinoinnin kirjanpito-
ohjeistukselle tarvetta, ja millainen ohjeistuksen tulisi mielestäsi olla?” vastat-
tiin seuraavasti:  
Täysin uusille ja kirjanpidosta tietämättömille olisi hyvä olla pieni 
ja selkä ohjeistus perusasioista. Näen perusasioiksi sen milloin ja 
miltä ajalta kirjanpito pitää tehdä. Toiminnan laajuudesta riippuen, 
mitä on myynti ja mitä on vähennykset. Jos arvonlisävero tulee 
mukaan kuvioihin, niin mitä silloin pitää tehdä. Mistä lähtien tulee 
hakeutua arvonlisäverovelvolliskesi, olisi myös hyvä tieto. Muu-
tenkin verotuksesta olisi hyvä olla tietoa, minne se laitetaan jos ei 
ole omaa y-tunnusta ja millä tavalla se muuttuu kun hakee oman 
y-tunnuksen. Myös y-tunnuksen hakemisesta olisi hyvä olla tietoa. 
Itse olen työssäni huomannut, ettei monella ole tietoa esimerkiksi 
siitä, mitä on tosite, mitä sen pitää sisältää ja kuinka kauan pitää 
säilyttää. (Informantti 6). 
Kyllä, varsinkin uusille jälleenmyyjille, joilla ei ole vielä y-tunnusta 
tai toiminimeä. Siihen kysytään jatkuvasti apua: Mitä minun tulee 
kirjata ylös? Onko joitakin kuluja, joita voin tuloista vähentää? 
Missä vaiheessa minun kannattaa ottaa y-tunnus? (Informantti 
11). 
Toisaalta toivottiin ohjeistusta, mutta myös ohjeistuksen ylläpitäminen keskus-
telutti. Ylläpito olisi aikaa vievää ja siihen tarvittaisiin resursseja. Kirjanpitäjän 
palkkaamista pidettiin yleensä hyvänä liikevaihdon kasvaessa.   
On tarvetta, mutta sellainen ohjeistus olisi vaikea ylläpitää ja kuka 
sen tekisi. Koska esim. verotuksessa asiat muuttuvat jatkuvasti. 
Kun toiminta kasvaa niin silloin yleensä kannattaa ottaa kirjanpitä-
jä. (Informantti 2.) 
Mun mielestäni on tarvetta, koska ollaan kaikki itsenäisiä. Yrityk-
sessä ei ole ketään kuka valvoo. Kun lähetään mukaan, niin siellä 
on erilaisia taustoja, ihan kaikkea… (Informantti 1). 
Kaikki haastateltavat kokivat kirjanpito-ohjeistukselle olevan tarvetta. Kysyttä-
essä millainen ohjeistuksen tulisi olla, olivat kaikki yhtä mieltä siitä, että sen tu-
lisi olla yksinkertainen ja selkeä.  
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Kyllä ehdottomasti olisi tarvetta. Ja mielestäni sen ohjeistuksen 
pitäisi olla ihan sellaista, että se alkaa ikään kuin aapisen aasta ja 
päättyy sinne ööhön. Eli hyvin sellaista selkeää, kansan kielellä 
kirjoitettua, vaikka jotenkin netin kautta, että se olisi aina saatavil-
la, että voit nopeasti katsoa että miten tämä nyt menikään. Eli en-
nenkuin sitten tulee kirjanpitäjä jos siinä jossain vaiheessa tulee. 
(Informantti 4.) 
Mun mielestä on. Selkeämpi kuin verottajan sivut. Sellainen yk-
sinkertaistettu, aika lailla selkokielinen. (Informantti 7). 
Olisi tarvetta. Joku selkeä ja yksinkertainen ohje, sen paremmin 
en osaa sanoa. (Informantti 8). 
No vähän kuten jo mitä sanoin, että pitäisi olla selkeä ohjeistus 
ihmiselle. Juuri nuo kaikki että mitkä ovat niin sanotut tulorajat. Il-
man muuta. Että tavallinen pulliainenkin ymmärtää. Kenellä on 
toiminimi ja firma jo niin on kaikki jo valmiina. (Informantti 9). 
On ehdottomasti tarvetta. Just näille jotka ei, monihan aloittaa tie-
tämättä yhtään mitään. Ohjeistuksen pitäis olla sellainen, että 
normaali-ihminen ymmärtää. Maalaisjärjellä, ei liian monimutkai-
nen. Perusasiat, niistä tietoa. Jos menee hankalampaan, kannat-
taa ottaa kirjanpitäjä. Mitä se vaatii, sellainen ohjeistus pitäisi olla. 
Moni ajattelee, ettei tämä ole edes oikeaa työtä. (Informantti 12). 
Teemahaastattelun viimeisessä kysymyksessä informanteilla oli lisäksi mah-
dollisuus antaa vapaa-ehtoisia kommentteja. Kolme haastateltavista vastasi 
seuraavasti: 
Harmi, että on näin tiukkaa. Moni pelkää tällaiseen lähtemistä juu-
ri kirjanpidon takia. Koska ensimmäisestä tuotteesta mitä myyt pi-
täisi alkaa jo tehdä kirjanpitoa. (Informantti 3). 
Olis loistavaa, jos kerrottais myös kirjanpitoasioista koulutuksissa, 
mitä verottajalle pitää ilmoittaa mitä pitää säilyttää. (Informantti 
10). 
Kirjanpitoon liittyvistä asioista sekä sivu- että päätoimiset verkostomarkkinoijat 
halusivat lisätietoa erityisesti verotuksesta ja verovähennyksistä. Etenkin sivu-
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toimiset verkostomarkkinoijat toivoivat helppolukuista ja yksinkertaista ohjeis-
tusta kirjanpitoasioihin. Osa heistä koki yritystoimintansa olevan niin pienimuo-
toista, etteivät kirjanpitoasiat olleet toistaiseksi ajankohtaisia. Taloustaustaiset, 
kirjanpitotaitoiset haastateltavat puolestaan eivät lainkaan kokeneet tarvitse-
vansa lisätietoja kirjanpidosta. Päätoimisista verkostomarkkinoijista suurin osa 
luotti kirjanpitäjäänsä eikä siten kokenut tarvitsevansa lisätietoa. Ainoastaan 
yksi heistä ilmoitti toivovansa kirjanpitäjältään enemmän informaatiota esimer-
kiksi työhuone- ym. vähennyksistä. 
 
8 PÄÄTELMÄT 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli kartoittaa verkostomarkkinoijan profiilia 
ja verkostomarkkinoijan kirjanpidon nykytilaa ja sekä kootaan yhteen verkos-
tomarkkinoijan kirjanpidon tekemiseksi tarvittavat oleelliset tiedot, joita voisi 
hyödyntää mahdollisessa tulevassa verkostomarkkinoinnin kirjanpito-
oppaassa. Kirjallisuustutkimusta varten oli erityisen tärkeää saada käsitys sii-
tä, mitkä asiat verkostomarkkinoijat kokivat kirjanpidossaan haasteellisiksi ja 
mistä asioista he halusivat lisää tietoa. Näihin kysymyksiin hain vastauksia 
esitutkimuksessa ensin kvantitatiivisen lomakekyselyn avulla ja sen jälkeen 
edellistä tarkentavalla kvalitatiivisella teemahaastattelulla.  
Pää- tai sivutoiminen työskentely oli tutkimuksen perusteella suorassa suh-
teessa ryhmän kokoon ja tuloihin. Hyvin menestyneillä verkostomarkkinoijilla 
auttamispalkkiot muodostavat suurimman osan tuloista. Esitutkimuksen aika-
na selvisi, että suurin osa (88 %) päätoimisista verkostomarkkinoijista antaa 
kirjanpitonsa ammattitaitoisen kirjanpitäjän hoidettavaksi, mikä on erittäin suo-
siteltava käytäntö monestakin syystä. Ellei verkostomarkkinointiyrittäjällä ole 
vankkaa kirjanpito-osaamista, hänen ei kannata tehdä kirjanpitoaan itse. Hän 
voi kuitenkin halutessaan säästää kirjanpitokustannuksissa lajittelemalla tosit-
teet selkeästi aikajärjestykseen ja tiliöimällä ne valmiiksi. Kun kirjanpitotilit py-
syvät kutakuinkin samoina vuodesta toiseen, on tiliöimisen opettelu kohtalai-
sen helppoa. Kirjanpitäjältä työ sujuu nopeasti ja tehokkaasti ja verkostomark-
kinointiyrittäjä voi keskittyä omaan liiketoimintaansa. Alkuvaiheessa kun toi-
minta on pienimuotoista, riittää hyvin yksinkertainen kirjanpito. Tärkeintä on 
säilyttää tositteet ja kirjata ylös kaikki tulot ja menot, sillä toiminta voi nopeasti 
kasvaa, jolloin kirjanpidon vaatimuksetkin kasvavat.  
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Eräs keskeinen asia verkostomarkkinoijien keskuudessa on tuotteiden yksi-
tyis- ja yrityskäyttö. Verkostomarkkinoinnissa on yleistä käyttää itse myymiään 
tuotteita ja niitä kuluu myös asiakastilaisuuksissa sekä esimerkiksi erilaisina 
tuotelahjoina, joten niiden oikeaoppinen kirjaus on erityisen tärkeää. Monia 
askarruttanut arvonlisäverovelvollisuus alkaa vasta liikevaihdon ollessa 8 500 
euroa vuodessa. Vähäisellä liikevaihdolla riittää yksinkertainen kirjanpito, joka 
voi olla maksuperusteinen, jos myyntisaatavista ja ostoveloista pidetään muu-
toin kirjaa. Tositteiden käsittely on tärkeää pienelläkin liikevaihdolla, sillä toi-
minta voi kasvaa ja tositteet on oltava tilikauden alusta saakka. Tositteet kan-
nattaakin käsitellä heti niiden synnyttyä ja niputtaa ne omaan kansioonsa aika-
järjestykseen.  
Pienen yrityksen tilinpäätös käsittää vähintään tuloslaskelman, taseen ja tilin-
päätöksen liitetiedot. Ammatinharjoittajan tulee merkitä kirjanpitoonsa liiketa-
pahtumina maksetut menot, korot ja verot sekä liiketoiminnasta syntyneet tulot 
ja tavaroiden ja palvelujen oma käyttö. Ammatinharjoittajan ei tarvitse laatia 
tasetta, mutta hänen tulee kirjata tilikauden liiketapahtumat sidottuun kirjaan ja 
kirjan sivut tai aukeamat on numeroitava. Kirjanpitokirjat ja tililuettelo, johon on 
merkitty sen käyttöaika, on säilytettävä vähintään 10 vuotta tilikauden päätty-
misestä.  
8.1 Tutkimuksen luotettavuus ja hyödynnettävyys 
Opinnäytetyöni tavoitteena oli lisätä kirjanpitoon liittyvien asioiden tuntemusta 
verkostomarkkinoijien keskuudessa. Tavoitteen toteutumista on vaikea etukä-
teen arvioida, mutta kun opinnäytetyö on valmis, ilmoitan siitä samassa Face-
book-ryhmässä, jossa aiemmin tein kvantitatiivisen kyselyn. Ryhmän koko on 
kesän aikana kasvanut ja moni heistä on odottanut opinnäytetyön valmistu-
mista ja toivoo saavansa siitä apua kirjanpitoonsa. Opinnäytetyössäni on koot-
tuna verkostomarkkinoijana toimivan pienyrittäjän tai sivutoimisesti verkosto-
markkinointia tekevän henkilön kannalta tärkeimmät asiat, jotka hänen tulee 
tietää, jotta hän voi tehdä kirjanpitonsa oikein.  
Kvantitatiivisessa kyselyssä kaikki vastaajat eivät vastanneet kaikkiin kysy-
myksiin. Kyselyn lopputulokset olisivat voineet näyttää erilaisilta, jos näin olisi 
tehty. Vastauksia voidaan näin ollen pitää suuntaa-antavina, tosin kvalitatiivi-
nen yksilöhaastattelu vahvisti kvantitatiivisessa tutkimuksessa saatua käsitys-
tä verkostomarkkinoinnin kirjanpidon nykytilasta, haasteista ja tarpeista. Tut-
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kimuksen tulokset vastaavat pitkälti myös omia ennakkokäsityksiäni. Opinnäy-
tetyön kvantitatiivisen tutkimusosan luotettavuutta lisää se, että tutkimukseen 
valittu joukko vastaa kaikilta ominaisuuksiltaan tutkittavaa perusjoukkoa eli 
verkostomarkkinoijia. Teemahaastatteluihin valitut henkilöt olivat kaikki eri vai-
heessa uraansa verkostomarkkinoijana, joten myös heistä oli kattava joukko 
tarjolla. Lähes kaikki vastaajat toimivat saman verkostomarkkinointiyrityksen 
parissa. Tutkimus olisi kattavampi, jos haastateltavia olisi ollut useammasta 
eri verkostomarkkinointiyrityksestä.  
8.2 Jatkotutkimukset ja kehittämistarpeet 
Verkostomarkkinoijille suunnatulle kirjanpito-oppaalle on kysyntää. Oppaan 
tekeminen lähitulevaisuudessa kiinnostaisi minua ja toivon joskus omaavani 
resurssit sen tekemiseen. Tutkimuksessa selvisi, että oppaan tulisi olla mah-
dollisimman yksinkertainen ja selkeä ja sisältää vain perusasiat. Lisäksi toi-
vomuksena oli, että opas olisi verkossa helposti saatavilla ja siitä voisi nope-
asti hakea juuri sillä hetkellä tarvitsemansa asiat. Verkostomarkkinointia ku-
vaillaan useassa teoksessa tulevaisuuden alaksi, joka tulee jatkuvasti kasva-
maan. Verkostomarkkinoinnin kirjallisuutta löytyy runsaasti englanninkielisenä, 
mutta suomenkielisiä tuoreita kirjoja on vaikeampi löytää. Uskon Suomessa 
olevan tarvetta myös muulle verkostomarkkinointia käsittelevälle kirjallisuudel-
le kuin kirjanpito-oppaalle. Koska kyseessä on ala, joka voi työllistää sellaisia-
kin ihmisiä, jotka eivät esimerkiksi ikänsä tai terveytensä puolesta muuten sai-
si töitä, olisi hyvä jos verkostomarkkinoinnista saataisiin enemmän suomen-
kielistä, ajankohtaista tietoa. Näin myös negatiiviset ennakko-asenteet verkos-
tomarkkinointia ja verkostomarkkinoijia kohtaan vähenisivät.  
8.3 Oman oppimisen arviointi 
Opinnäytetyöprojekti oli rajauksista huolimatta laajempi kuin aluksi suunnitte-
lin. Alkuperäinen ajatus oli tehdä kirjanpito-opas verkostomarkkinoijille, mutta 
pelkkä taustatietojen keruu oli jo niin laaja projekti, että se olisi riittänyt opin-
näytetyöksi. Itselleni oli kuitenkin tärkeää tehdä myös kvantitatiiviset kyselyt ja 
kvalitatiiviset teemahaastattelut, jotta saisin vahvistusta omalle, jo aiemmin 
syntyneelle käsitykselleni verkostomarkkinoinnin kirjanpidon tilanteesta. Tilan-
ne ei ollut kuitenkaan niin huono kuin aluksi luulin, sillä täyspäiväisesti ja am-
mattimaisesti verkostomarkkinoinnin parissa toimivat henkilöt hoitivat kirjanpi-
tonsa asianmukaisesti joko itse tai kirjanpitäjän avustuksella.  
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Opinnäytetyön kirjoittaminen oli minulle mielekästä. Aikatauluissa minulla ei 
ollut suurempia ongelmia, koska olin opintovapaalla ja tein opinnäytetyötä ke-
väällä ja kesän aikana. Opinnäytetyöprosessi oli hyvin perehdyttävä ja opin 
sen aikana paljon erityisesti tutkimustyöstä ja kirjoittamisesta. Opinnäytetyön 
aihe oli itse valitsemani ja mielenkiinto aiheeseen säilyi koko prosessin ajan. 
Erityisesti verkostomarkkinointiin liittyvä kirjallisuus oli hyvin mielenkiintoista ja 
uskon sisäistäneeni verkostomarkkinoinnin kokonaisuuden melko hyvin. 
Omaksuin tutkimusta tehdessäni paljon asioita, joita pystyin hyödyntämään 
omassa sivutoimisessa yritystoiminnassani. Kirjallisuustutkimus tarjosi myös 
erinomaisen kertauksen opintojeni aikana opituille asioille muun muassa kir-
janpidosta ja verotuksesta ja pystyin syventämään tietojani kaikilla näillä osa-
alueilla. Koska opinnäytetyön aihe oli niin lähellä omaa toimintaani verkosto-
markkinoinnissa, oli motivaationi korkealla. Toivon sen näkyvän myös tämän 
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Ilmiön taustatiedot Suomessa toimii useita verkostomarkkinointiyrityksiä. Niillä on 
tuhansia itsenäisiä jälleenmyyjiä, jotka toimivat osin sivu- ja 
osin päätoimisesti verkostomarkkinoinnissa. Tällä haastattelulla 
halutaan kartoittaa verkostomarkkinoijan kirjanpidon nykytilaa 
suhteessa toiminnan laajuuteen sekä yleisimpiä haasteita 
kirjanpidossa.  
 
Haastateltava   Verkostomarkkinointia harjoittava henkilö 
 
Teemahaastattelun toteutus 
Toteutustapa Henkilökohtainen haastattelu (puhelimitse tai kasvotusten), tai 
kysymyksiin vastaus sähköisesti ja lisäkysymysten esittäminen 
tarvittaessa 
Haastattelija    Anne-Maarit Kokko 
Ajankohta   1.4.2015–8.5.2015   
Kesto   10 minuuttia – 45 minuuttia    
Haastateltava henkilö  Etunimi Sukunimi  
 
Teemat    
 
Teema 1 Toiminnan laajuus  
Kartoitetaan toiminnan laajuutta selvittämällä muun muassa kuinka kauan haastateltava on 
toiminut verkostomarkkinoinnin parissa sivu- tai päätoimisesti ja kuinka iso tiimi hänellä on.  
Teema 2 Tulo- ja kulurakenne  
Tässä teemassa on oleellista saada selville, mikä on haastateltavan oman myyntikatteen ja 
alalinjasta saatavan provision suhde, eli tulevatko tulot suurimmaksi osaksi omasta 
myynnistä vai alalinjan myynnistä saatavasta provisiosta. Lisäksi kartoitetaan, mistä 
haastateltavalle syntyy eniten kuluja liiketoiminnassaan. Tulo- ja kulurakenne kertovat myös 
toiminnan laajuudesta.  
Teema 3 Kirjanpidon nykytila  
Pyritään muodostamaan mahdollisimman hyvä kuva siitä, kuinka haastateltava hoitaa 
kirjanpitonsa ja miten hän yleensä suhtautuu kirjanpitoon ja sen tekemiseen. 
Teema 4 Kirjanpitoon liittyvät haasteet 
Selvitetään, mitkä kirjanpidolliset asiat ovat haastateltavalle kaikkein ongelmallisimpia ja 










































Aineet, tarvikkeet ja tavarat
    Ostot tilikauden aikana
    Varaston muutos
Henkilöstökulut
   Henkilöstösivukulut
      Muut henkilöstösivukulut
Henkilöstökulut yhteensä
Poistot ja arvonalentumiset




   Korkokulut ja muut rahoituskulut
Rahoitustuotot ja -kulut yhteensä
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  Rakennukset ja rakennelmat
  Koneet ja kalusto
Sijoitukset
  Osuudet saman konsernin yrityksissä
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